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Tama opinnaytetyo kasitellee kahta paaaihetta, jotka ovat tyontekijan perehdyttaminen ja
tuotemyynti. Naiden aiheiden yhteisena tuloksena on toteutettu koulutuskansio case yrityk-
selle. Koulutuskansion on tarkoituksena olla tukena uusille tyontekijoille ja jalleenmyyjille
kaytannon tyossa. Case yrityksena on Artemis City Spa, joka toimii myos pH Cosmetics kosme-
tiikkasarjan jakelijana. Opinnaytetyon teoriaan perehdytaan kirjallisuus- ja artikkelilahteiden
pohjalta, seka oman kokemuksen ja esimerkkien kautta. Henkilokohtaista kokemusta kauneu-
denhoitoalalta loytyy noin viiden vuoden ajalta, seka hoitolasta- etta myyntityosta. Koulutus-
kansion kokoamisessa on hyodynnetty Artemis City Span olemassa olevia materiaaleja.

Opinnaytetyon ensimmaisen puolisko selvittaa, mita perehdyttaminen kaytannossa on, mita se
merkitsee ja kuinka se tulisi toteuttaa uuden tyontekijan kohdalla, jotta niin uusi tyontekija
kuin yrityskin hyotyisi siita parhaalla mahdollisella tavalla. Perehdyttaminen on yrityksissa
yksi tarkeimmista kehittamistoimenpiteista. Onnistuneella perehdyttamisessa uusi tyontekija
oppii uudet tyotehtavat seka yrityksen toimintatavat ja ajatusmallit, mika auttaa hanta so-
peutumaan uuteen tyoymparistoon. Artemis City Spassa ei aiemmin ole ollut kaytossa yhte-
naista tapaa uusien tyontekijoiden ja jalleenmyyjien perehdyttamiseen ja tallaiselle on tar-
vetta, silla uusia jalleenmyyjia tulee jatkuvasti seka hoitolassa on saannollisesti esimerkiksi
tyoharjoittelijoita, jotka tarvitsevat perehdyttamista. Opinnaytetyon toisen puolisko selvit-
taa, mika on tuotemyynnin merkitys ja miten siinna voi kehittaa ja kannustaa tyontekijoita.
Kauneudenhoitoalan ammattilaisista harvalla on koulutusta myyntityohon, joten opinnayte-
tyon avulla tuodaan tietoa myyntityon tarkeydesta ja neuvoja ja tapoja tehda myyntityota
hoitolatyon ohella. Koulutuskansio toimii perehdyttamismateriaalina ja tukee tuotemyyntia,
jolloin ammattitaitoiset tyontekijat voivat tarjota asiakkaille kokonaisvaltaista palvelua.
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This thesis focused on two main subjects: employee orientation and product sales. The main
outcome of this thesis was a training manual to support new employees and retailers in every-
day work. The commissioning company was Artemis City Spa which also imports a cosmetic
brand called pH Cosmetics. The theoretical part of this thesis was made based on literature
and articles. The practical approach reflected on personal experience and examples from five
years of working in the beauty salon and selling process in the beauty industry. The training
manual was made based on existing materials from Artemis City Spa.

The first part of the thesis describes what the orientation in practice should be, what it
means and how it should be conducted with a new employee to ensure maximum benefits for
the company and employee. Orientation is one of the most important development measures
in the companies. Through successful orientation, new employees learn their new tasks as
well as the company’s operating methods and thought patterns, which help them to adapt to
the new working environment. Previously, the commissioning company had not had any com-
mon orientation for the employees and retailers. The need for orientation is constant as there
are regularly new retailers as well as trainees. The second part of the thesis describes the
role of product sales and how to develop and encourage employees to do it. Few people have
training in sales in the beauty care professionals field. This thesis provides information on the
importance of sales as a whole and advice on ways to integrate sales with the salon work. The
training manual works as orientation material and supports the product sales so that employ-
ees can offer a comprehensive service to the customers.

Keywords: Orientation, Sales, Product Sales
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1 Johdanto

Taman opinnaytetyon tarkoitus on selvittaa, miksi kannattavassa liiketoiminnassa perehdytta-
minen ja tuotemyynti ovat tarkeita asioita ottaa huomioon yrityksen strategiassa. Opinnayte-
tyossa tutustutaan siis tyontekijan perehdyttamiseen ja tuotemyyntiin, joiden pohjalta raken-
netaan case yritykselle Artemis City Spalle koulutuskansion. Aiheita kasitellaan pienen yrityk-
sen nakokulmasta, jossa ei ole useita esimiehia tai suurta tyoyhteisoa, eika monia tiimeja. Ar-
temis City Spa toimii kauneushoitolan lisaksi myos kosmetiikkasarja pH Cosmeticsin maahan-
tuojana, joten tyontekijoiden perehdyttamisen lisaksi heidan toimenkuvaan kuuluu myos sar-
jan jalleenmyyjien perehdyttaminen. Opinnaytetyon teoriaosuudessa tulee olemaan katsaus
perehdyttamiseen seka tuotemyyntiin. Naita tietoja yrityksen esimiehet voivat hyodyntaa lii-
ketoimissaan. Koulutuskansio tulee olemaan tyontekijoille ja jalleenmyyjille konkreettinen
apuvaline kaytannon tyossa. Siihen kootaan tarkeimpia tietoja sarjan tuotteista seka myynti-

vinkkeja, jotka ovat tukena asiakaskohtaamisissa ja myyntitilanteissa.

Perehdyttamisen tarpeen luovat uudet tyotehtavat seka uusi tyoymparisto. Hyvalla perehdy-
tyksella uusi tyontekija sopeutuu uuteen ymparistoon ja uusiin tyotehtaviin nopeasti ja kehit-
tyy yrityksen toimintatapoihin. (Kupias & Peltola 2009, 9-10.) Esimiehella on vastuu, etta yri-
tys pyorii toivotulla tavalla, joten pohjimmainen vastuu perehdyttamisesta on esimiehella.
Han voi nimeta henkilon perehdyttamaan uutta tyontekijaa ja myos uudella tyontekijalla it-
sellaan on vastuu huolehtia tyonopastuksesta. Perehdyttamiseen ei kuulu ainoastaan uuden
tyontekijan perehdyttaminen niin, etta han selviytyy tyontehtavista itsenaisesti ilman jatku-
vaa ohjausta. Tyontekijoiden oppimista ja kehittymista on myos tarkeaa seurata ja arvioida,
jolloin heita voidaan jatkuvasti kannustaa kehittymaan. Myos muutostilanteissa syntyy tarve
uudelleenperehdyttamiselle, jotta tyontekijat sopeutuvat nopeammin uuteen tilanteeseen.
(Kangas & Hamalainen 2008, 1.) Hyvalla perehdyttamisella luodaan pohja tyontekijoiden kan-

nattavuudelle liiketoiminnan kannalta.

Perehdyttamisen merkitys tulee esille myos tuotemyynnissa. Tyontekijoiden on tunnettava
tuotteet, joita he kayttavat ja myyvat asiakkaille, jotta asiakkaalle osataan valita juuri hanen
tarpeisiin sopivat kotihoitotuotteet. Tama palvelee seka yritysta etta asiakasta ja on kannat-
tavaa liiketoiminnan kannalta. Koska kilpailu kovenee jatkuvasti kaikilla aloilla, kuten myos
kauneudenhoitoalalla, korostuu hyvien tyontekijoiden ja tuotemyynnin tarkeys. Tuotteita on
valtavat maarat tarjolla ja kuluttajat ovat paiva paivalta tietoisempia ja valveutuneimpia
tuotteista ja niiden toimintatavoista. Tasta syysta myyjan on pysyttava ajan tasalla ja osat-
tava valita asiakkaan tarpeisiin juuri oikeat tuotteet. Myynti ei tarkoita tuotteiden tuputta-

mista, vaan sen tarkoituksena on asiakkaan ongelmien ratkaiseminen. (Kortelainen & Kyro



2015, 3.) Erityisesti palvelualojen yrityksissa, joissa palvelut vievat aina maaratyn ajan, voi-
daan tuotemyynnilla lisata kassavirtaa ja nostaa yrityksen kannattavuutta. Tassa opinnayte-

tyossa avataan koko myynnin kaarta aina sen suunnittelusta kaupan paattamiseen.

2 Artemis City Spa ja pH Cosmetics

Artemis City Spa on Hameenlinnan keskustassa sijaitseva kauneushoitola, joka toimii myos pH
Cosmetics kosmetiikkasarjan jakelijana. Yrityksen on perustanut Raija Griessler vuonna 2009
ja se tyollistaa talla hetkella 13 yrittajaa. Raija Griesslerin lisaksi Artemis City Span 12 yritta-
jaa ovat kauneuden ja terveydenhuollon ammattilaisia ja vuokraavat hoitohuoneita kayt-
toonsa. Artemis City Spa tarjoaa tavallisten kauneudenhoito ja hierontapalveluiden lisaksi eri-
laisia luontaishoitoja, sokerointia, ripsienpidennyksia, hampaiden valkaisua ja akupunktiota.
Ensiksi, vuonna 2007 Raija Griessler perusti RG Import yrityksen, joka keskittyi pH Cosmetics
kosmetiikkasarjan jakeluun ja kouluttamiseen. pH Cosmetics kosmetiikkasarjan Raija oli loy-
tanyt omien iho-ongelmien kautta, todennut sen toimivuuden ja innostunut emaksisesta ke-
honhoidosta, jota sarjan tuotteet tukevat. Parin vuoden itsendisen tyoskentelyn jalkeen han
hankki suuremmat tilat, josta han on vuokrannut huoneita kosmetologeille, hierojille ja
muille kauneudenhoitoalan ammattilaisille. Suuren liiketilan ansiosta Artemis City Spa toimii
myos koulutustiloina pH Cosmetics sarjalle. Koska Artemis City Spa toimii tuotteiden koulutta-
jana ja koulutustiloina, on heilla jatkuvasti 2-3 tyoharjoittelijaa ja tiloissa jarjestetaan tuote-
koulutuksia. (Griessler, 2017.)

Artemis City Spa toimii jakelijana Saksasta tulevalle pH Cosmetics ammattikosmetiikkasar-
jalle, jolla on talla hetkella yli 100 jalleenmyyjaa ympari Suomea. Jalleenmyyjista suurin osa
on kauneushoitoloita ja kylpyloita, mutta tuotteita myydaan myos muutamassa luontaistuote-
kaupassa ja yhdessa apteekissa. pH Cosmetics on saksalainen kosmetiikkasarja, joka perustuu
emaksiseen kehonhoitoon. Emaksisessa kehonhoidossa on tarkoitus puhdistaa elimistoa ja suo-
listoa hapoista ja varmistaa, ettei kosmetiikka lisaa kehon happoja. Sarjaan kuuluu seka kas-
vojen etta vartalonhoitotuotteita, joiden kaikkien pH arvo on emaksinen, vahintaan pH 7,5 ja
siita ylospain. pH Cosmetics emaksiset ihonhoitotuotteet tukevat terveellisia elamantapoja ja
niiden tarkoituksena on auttaa happojen ja kuona-aineiden poistumista elimistosta ihon
kautta. Tuotteita kaytetaan hoitolassa tehtavissa hoidoissa, seka niita myydaan asiakkaille
ihon kotihoidossa kaytettavaksi. Hoitoihin kuuluu perinteisia kauneushoitoloissa tehtavia hoi-
toja, kuten jalkojen ja kasvojen hoitoa, mutta myos erilaisia kylpyja ja haudehoitoja. Tuot-
teet ovat monipuolisia, silla niiden luvataan soveltuvan kaikille ihotyypeille ja kaiken ikaisille
ihoille, myos herkalle ja allergiselle iholle. Tuotteet ovat luonnonmukaisia ainesosiltaan ja
myos taysin vegaaneja, eli niissa ei kayteta lainkaan elainperaisia raaka-aineita. (Griessler
2017.)



3 Perehdyttaminen

Perehdyttaminen kasitteena tarkoittaa eri yrityksissa eri asioita, riippuen tavasta, jolla yritys
on maaritellyt perehdyttamisen strategiaansa. Monesti perehdyttaminen liitetaan ainoastaan
tyosuhteen alkuun, mutta sita tulisi tapahtua myos, kun tyontekijoita perehdytaan uusiin tyo-
tehtaviin tai muutostilanteisiin tyopaikalla. Pitkan poissaolon, kuten perhevapaan jalkeen tut-
tuun tyoymparistoon palaava tyontekija kaipaa myos perehdyttamista. (Kupias & Peltola
2009, 17-18.)

Perehdyttamisen tulisi olla kiintea osa yrityksen strategiaa ja osa toimintakonseptia. Pereh-
dyttaminen osana yrityksen strategiaa varmistaa yrityksen etenemista haluttuun suuntaan.
Perehdyttamisessa asetetaan yrityksen ja perehdytettavan henkilon tarpeet vierekkain, jotta
puuttuvaa osaamista voidaan taydentaa yrityksen strategian ja tavoitteiden mukaan. Pereh-
dyttamisen avulla myos yllapidetaan tyontekijoiden osaamista. (Kupias & Peltola 2009, 43-
44.) Vaikka tyopaikalla suurin osa tyosta olisi itsenaista tyoskentelya, ohjaavat strategia ja ta-
voitteet tyontekijoita aina haluttuun suuntaan. Kun perehdyttamisen avulla maaritellaan
tyontekijoiden roolit ja tehtavat, on esimiehen helpompi hallita yritysta muun muassa muu-
tostilanteissa ja tyontekijoiden vaihtuessa. Kun perehdyttaminen on osana yrityksen strate-
giaa ja se toteutetaan huolellisesti, voidaan asiakaspalvellussa varmistaa palvelun tasalaatui-
suus. Yrityksen strategian ollessa selkea ja myos selvilla tyontekijoille, voidaan minimoida
vaarinymmarrykset seka muutosvastarinta, ja tyonteko sailyy tehokkaana. (Kjelin & Kuusisto
2003, 79-81.)

Tavallisin syy perehdyttamisen tekematta jattamiseen tai laiminlyontiin on ajanpuute ja kiire.
Esimiehen vastuulla on varata riittava aika uuden tyontekijan perehdyttamiseen. Han voi ja-
kaa perehdyttamista useammalle henkilolle, jolloin myos perehdyttamiseen tarvittava aika
jakautuu tasaisemmin. Koko tyoyhteison jasenille on selvitettava perehdyttamisen hyodyt niin
uuden tyontekijan nakokulmasta, kuin myos koko yrityksen strategian toteutumisen kannalta,
jotta koko tyoyhteiso pysyy motivoituneena uuden tyontekijan perehdyttamisessa ja opasta-
misessa. Erityisesti asiakaspalvelutyossa, jossa kaikkia tilanteita ja ajankayttoa ei voida taysin
ennalta suunnitella, voivat vanhat tyontekijat helposti kokea uuden tulokkaan perehdyttami-
sen vahemman tarkeaksi asiaksi kiireen keskella. Jotta esimiehen tai yhden tyontekijan tyo-
maara ei kasva liian suureksi, kannattaa perehdyttamisen tyonjako ja vastuu jakaa tyoyhtei-
solle sen jasenten osaamisen mukaan. Talloin myos uuden tyontekijan tyoyhteisoon sopeutu-
minen tapahtuu nopeammin. Perehdyttaminen on oppimistilanne uuden tyontekijan lisaksi
myos esimiehelle ja koko tyoyhteisolle. Vuorovaikutus esimiehen, uuden tyontekijan ja tyoyh-
teison valilla on olennaista kaikille mielekkaaseen ja onnistumiseen perehdyttamisen toteu-
tukseen. (Kjelin & Kuusisto 2003, 241-244.)



Aiemmin perehdyttamisessa on keskitytty paaasiassa tyohon opastamiseen, eika yritykseen tai
tyoyhteisoon perehdyttamista ole pidetty olennaisena. Koska tyoymparistot ovat ajan kanssa
muuttuneet monimutkaisemmiksi, pidetaan myos niihin perehdyttamista yhta tarkeassa ase-
massa tyotehtaviin perehdyttamisen rinnalla. Jotta tyontekijat ymmartavat miten yritys toi-
mii ja minka takia se on olemassa, on perehdyttaminen muuttunut ajan saatossa monipuoli-
semmaksi. (Kupias & Peltola 2009, 13.) Monesti koeaika on kriittinen perehdyttamisen kan-
nalta, silla silloin uusi tyontekija tekee paatoksen, jaako yritykseen. Mikali perehdyttaminen
epaonnistuu ja uusi tyontekija kokee olevansa tyoyhteisossa ulkopuolinen, eika viela koeajan
paattyessakaan oikein ymmarra tyotehtaviaan, on todennakoista, ettei han jatka tyosuhdetta

enaa koeajan jalkeen. (Dartmouth 2009.)

Yritykset ja niiden henkilokunta uudistuvat jatkuvasti. Jotta yritys parjaa kovassa kilpailussa
on sen jatkuvasti kehityttava ja myos tyontekijoin on kehityttava sen mukana. Kun uusi tyon-
tekija on rekrytoitu yritykseen, on aika aloittaa hanen perehdyttaminen yritykseen, tyoyhtei-
soon seka tyotehtaviin. (Kjelin & Kuusisto 2003, 13-14.) Perehdyttamisella tarkoitetaan kaik-
kia niita asioita, joiden avulla perehdytettava henkilo oppii tuntemaan uuden tyoympariston,
sen arvot ja toimintatavat seka uudet kollegat ja tyotehtavat seka niihin kohdistuvat vastuut.
Aluksi on tarkeaa, etta uusi tyontekija saa kokonaisvaltaisen yleiskasityksen yrityksesta, sen
arvoista ja toimintatavoista. Taman pohjalta perehdyttaminen eri kokonaisuuksiin sujuu kevy-

emmin niin perehdyttajalle kuin perehdytettavalle. (Kangas & Hamalainen 2008, 2.)

Perehdyttamista kasittelevat tyosopimuslaki, tyoturvallisuuslaki ja laki yhteistoiminnasta yri-
tyksissa. Tyosopimuslain mukaan tyonantajan on huolehdittava siita, etta tyontekija suoriutuu
tyostaan myos silloin, kun yrityksen toimintaa tai tyotehtavia muutetaan. Tyonantajan vaati-
muksena on my0s pyrkia edistamaan tyontekijan mahdollisuuksia kehittya tyourallaan. Tyo-
turvallisuuslain mukaan tyoolosuhteiden on oltava tyontekijoille turvallisia ja tyonantajan vel-
vollisuutena on opastaa tyontekijoita tyopaikan haitta- ja vaaratekijoista. Naita voivat olla
laitteiden ja koneiden lisaksi myos asiakkaat. Erityisesti palvelutyopaikoilla on tarkeaa pereh-
dyttaa tyontekija tyoturvallisuuteen liittyviin asioihin huolellisesti, silla asiakkaiden kanssa
voi joutua todella erilaisiin tilanteisiin. Tyoturvallisuus ei merkitse ainoastaan tyontekijoiden
fyysista turvallisuutta vaan myos heidan henkinen turvallisuus tulee varmistaa. Lain yhteistoi-
minta yrityksissa mukaan tyontekijoille annettavan perehdytyksen tarpeet on kaytava lapi yh-
dessa tyonantajan ja tyontekijan kesken. Perehdyttamisen jarjestelyt on hyva tehda naky-
vasti, silla tyontekijoiden on tiedettava miten tulevat kollegat tai heidat itse uusien tyotehta-
vien kohdalla saavat opastusta. (Kupias & Peltola 2009, 20-26.)

3.1 Perehdyttamisen merkitys ja sen hyodyt

Perehdyttamisella tarkoitetaan toimenpiteita, joiden avulla uusi tyontekija tai uusia tyoteh-

tavia oppiva henkilo paasee mahdollisimman hyvin alkuun ja oppii toimimaan mahdollisimman
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nopeasti itsenaisesti. Perehdyttaminen kasittaa myos tyoyhteison seka yrityksen toimintata-
pojen ja arvojen oppimisen. Parhaimmillaan perehdyttaminen kehittaa myos itse perehdytta-

jaa ja koko tyoyhteisoa perehdytettavan henkilon lisaksi. (Kupias & Peltola 2009, 86.)

Perehdyttamisen ydin on, etta uudelle tyontekijalle tulee tutuiksi uusi tyo ja tyoymparisto
seka muutostilanteessa vanhoille tyontekijoille uudet tyotehtavat ja -tavat. Perehdyttamisen
avulla uusi tyontekija saadaan aikaisemmin tuottavaksi ja haneen investoitu paaoma maksaa
itsensa takaisin nopeammin. Yritykselle perehdyttamisessa on kyse strategian toteuttamisesta
ja kannattavuudesta. Perehdyttaminen luo uudelle tyontekijalle pohjan, jonka avulla han luo
tavoitteita, joita kohti pyrkii tyossaan. Perehdyttamisella tahdataan siihen, etta yrityksen toi-
mintatavat ja yleiset kaytannot sailyvat yhtenaisina ja nain toiminta pysyy selkeana. Kun
kaikki tyontekijat noudattavat samoja kaytantoja, sailyy toiminnan laatu tasaisena. Perehdyt-
taminen luo myos tyonantajalle mahdollisuuden kehittaa omaa toimintaa uuden tyontekijan
kokemuksen ja osaamisen kautta. Han voi saada tuoreelta tyontekijalta hyvia ja yrityksen ru-
tinoituneista toimintatavoista poikkeavia ideoita, koska uusi tyontekija ei ole viela omaksunut
uuden tyonpaikan kaikkia tapoja. Taman takia tyonantajan kannattaa pyrkia ottamaan huomi-

oon uuden tyontekijan aiempi kokemus ja tietotaito. (Kjelin & Kuusisto 2003, 14-16.)

Hyvan perehdyttamisen avulla tyontekija oppii tekemaan tyonsa laadukkaasti ja oikein. Talla
tavoin virheiden maara vahenee ja myos mahdollisten virheiden korjaamiseen kaytettava aika
ja kustannukset saastyvat. Kun uudelle tyontekijalle ei satu mahdollisia virheita, vaikuttaa se
positiivisella tavalla hanen motivaatioon ja sopeutumiseen. Jos perehdyttamista ei ole hoi-
dettu huolellisesti voi sen seurauksena tapahtua sekaannuksia, reklamaatioita ja jopa asiakas-
suhteiden katkeamista, johtuen uuden tyontekijan tietamattomyydesta. Tallaiset tilanteet
saattavat lannistaa uutta tyontekijaa ja yrityksissa, joissa perehdyttamista ei toteuteta hyvin
voi olla jatkuvaa henkiloston vaihtumista, joka taas vaikuttaa koko tyopaikan ilmapiiriin ja
asiakasuskollisuuteen. (Kangas & Hamalainen 2008, 4-5.) Erityisesti kauneudenhoitoalalla asi-

akkaat voivat olla hyvinkin uskollisia tyontekijoita kohtaan.

Hyvalla perehdyttamisella voidaan vaikuttaa yrityskuvaan, eli mielikuvaan joka ihmisilla yri-
tyksesta on. Jos yrityksessa tapahtuu jatkuvasti virheita ja tyontekijat ovat tietamattomia tai
asiakaspalvelu on puutteellista, karsii yrityksen maine helposti. (Kjelin & Kuusisto 2003, 21.)
Asiakkaat kertovat todennakoisemmin eteenpain huonoista kokemuksista ja epaonnistuneesta
palvelusta kuin hyvista kokemuksista. Huono maine voi lahtea kiirimaan asiakkaiden lisaksi
myos tyontekijoiden tai tyoharjoittelijoiden kautta. Esimerkiksi opiskelijat voivat kertoa kou-
lussa kokemuksistaan tyoharjoittelusta ja nain vaikuttaa myos muiden opiskelijoiden mieliku-
vaan yrityksesta. Toisaalta taas onnistunut perehdyttaminen luo positiivista mielikuvaa yrityk-

sesta ja voi vaikuttaa siihen kuinka innokkaasti opiskelijat tulevat tulevaisuudessa hakemaan
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toita kyseisesta yrityksesta. Joko hyvin tai huonosti hoidetulla perehdyttamisella voi olla pal-
jonkin vaikutusta moniin asioihin seka nykyhetkessa etta tulevaisuudessa (Kangas & Hamalai-
nen 2008, 5.)

Nykyaikana yritykset kilpailevat asiakkaiden lisaksi hyvista tyontekijoista ja osaajista. Yksilol-
lisyys on noussut arvona, eika tyosuhteisiin suhtauduta enaa elinikaisina suhteina. Parhaiden

tyontekijoiden sitouttaminen on haastavaa, silla mita parempi tyontekijan osaaminen on, sita
enemman hanella on mahdollisuuksia valita missa tyoskentelee. Tyontekijalla on oikeus valita
tyonantaja, joten hyvien osaajien houkuttelu ja sitouttaminen yritykseen edellyttavat panos-
tuksia tyonantajalta. Kulmakivia hyvan tyontekijan sitouttamiseen yritykseen on rekrytoinnin
lisaksi perehdyttaminen. Mita nopeammin uusi tyontekija sopeutuu yritykseen ja oppii tunte-
maan sen toimintatavat ja ajatusmallit, sita suuremmalla todennakoisyydella han tulee sitou-
tumaan yritykseen. Perehdyttamisella on siis tarkoitus myos sitouttaa uusi tyontekija yrityk-

seen ja nain pitaa henkiloston vaihtuvuus minimissa. Tyonantajan rooli korostuu sitouttami-

sessa, silla yritykset jotka panostavat henkilokuntaansa ovat mielekkaita ja menestyvia tyon-
antajia. (Kjelin & Kuusisto 2003, 23.) Yritykset, jotka haluavat osaajia osakseen tyoyhteiso-

aan, tarjoavat tyota, jossa tyontekijat voivat hyodyntaa omaa ammattitaitoaan ja paasta ke-
hittamaan sita. Tyontekijoiden on myos tarkeaa saada saannollisesti palautetta tyostaan. Pe-
rehdyttamisvaiheessa uudelle tyontekijalle on tarkeaa luoda pohja naille asioille, jotka moti-

voivat ja sitouttavat hanet yritykseen. (Kjelin & Kuusisto 2003, 25.)

Jotta yritys voi uudistua ja kehittya, tulee perehdyttamiselle tarvetta jatkuvasti eika ainoas-
taan uuden tyontekijan kohdalla. Kaikki yritykset pyrkivat parantamaan toimintaansa jokai-
sella osa-alueilla, kuten asiakaspalvelussa, tyotavoissa ja tuotteiden kohdalla. Naissa tilan-
teissa on kannattavaa hyodyntaa tyontekijoiden yksilollista osaamista ja kanavoida sita kai-
kille jaetuksi oppimiseksi. Nain tyontekijat perehdyttavat toinen toisiaan uudessa tilanteessa
tai uusien tyotehtavien kohdalla. Kun perehdyttaminen on jaettu tyoyhteison kesken, ei
taakka paase kasvamaan kenellekaan liian suureksi ja tyopaikan yhteishengella on mahdolli-
suus kasvaa. Kun tyontekijat paasevat hyodyntamaan omia vahvuuksiaan ja perehdyttamaan
tyotovereita, kasvattaa se heidan ammatillista itsetuntoa ja luo motivaatiota tyonteolle. Uu-
distumiskykyisessa yrityksessa taman tyyppinen toiminta on parhaimmillaan saannollista. (Kje-
lin & Kuusisto 2003, 29.)

3.2 Perehdyttamisen vaiheet

Perehdyttaminen ei ole kertaluontoinen toimenpide, vaan se alkaa jo ennen uuden tyonteki-
jan rekrytointia yritykseen, suunnittelulla. Kun uuden tyontekijan rooli ja tavoitteet on huo-

lellisesti suunnitellut, voidaan aloittaa rekrytointi. Uuden tyontekijan aloittaessa uudessa tyo-
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yhteisossa alkaa perehdyttamisen intensiivisin vaihe, jonka avulla uusi tyoymparisto ja tyoteh-
tavat saadaan uudelle tulokkaalle tutuiksi. Tamankin jalkeen perehdyttamista tapahtuu muu-

tostilanteissa aina tyosuhteen paattymiseen saakka. (Kupias & Peltola 2009, 102.)
3.2.1 Perehdyttamisen suunnittelu

Suunnittelu tarkoittaa asioiden tavoitteellista pohtimista etukateen ja sen avulla pyritaan vai-
kuttamaan tulevaisuuteen. Suunnittelu tuo tekemiseen johdonmukaisuutta ja tehokkuutta.
(Kangas & Hamalainen 2008, 6.) Jotta perehdyttamista voidaan suunnitella, on yrityksen ke-
hittymistavoitteet oltava selvilla. Suunnittelussa on otettava huomioon yrityksen toimintakon-
septi ja kaytettavissa olevat resurssit ja asetettava perehdyttamiselle tavoitteet. Perehdytta-
misen tavoitteet voivat vaihdella yrityskohtaisesti. Toisessa yrityksessa tavoitteena voi olla
yrityksen henkilokunnan yhtenaistaminen ja toisessa taas perehdyttajan ohjaajataitojen ke-
hittaminen. Perehdyttaminen tulee raataloida aina tapauskohtaisesti, jotta siita saadaan pa-
ras ja molemminpuolinen hyoty. Yksilollisen ja raataloidyn perehdyttamisen lisaksi myos sys-
temaattista perehdyttamista on hyva suunnitella, erityisesti kun laaditaan yrityksen perehdy-

tyssuunnitelmaa tai materiaalia perehdyttamisen tueksi. (Kupias & Peltola 2009, 86-87.)

Perehdyttamista suunnitellessa on mietittava uuden tyontekijan tehtavia ja roolia osana tyo-
yhteisoa. Tehtavia suunnitellessa on mietittava miksi kyseiset tyotehtavat ovat olemassa ja
mita jaisi tekematta ilman naita tyotehtavia. Tama auttaa myos rekrytoinnissa, silla silloin
kun tehtavat ovat selvilla, on helpompi miettia, millainen henkilo pystyy ne toteuttamaan.
Tyonantajan tulee pohtia, minkalaista koulutusta ja kokemusta seka tietotaitoa vaaditaan,
jotta ennalta suunnitelluissa tehtavista voi suoriutua. Taman avulla voidaan jo etukateen va-
rautua siihen, kuinka nopeasti uusi tyontekija sisaistaa uuden ympariston ja tyotehtavat, ja
kuinka paljon aikaa tullaan kayttamaan perehdyttamiseen. (Kjelin & Kuusisto 2003, 81.) Roo-
lilla tarkoitetaan uuden tyontekijan suhdetta yritykseen ja sen asiakkaisiin. Silla viitataan
henkilon tapaan toimia ja hanen asemaansa suhteessa muihin. Rooli maarittaa tyontekijan
valta-asemaa seka asioita, joita hanen tulisi saada aikaiseksi, seka hanen toimintavapauttaan.
Rooli siis myos automaattisesti maarittaa joitakin konkreettisia tyotehtavia. Suunnitellut roo-
lit ovat pitkaaikaisia ja ne maaritellaan tehtavanimikkeella. Roolin ei ole tarkoitus olla arjen
tyossa taysin tarkkarajainen, vaan sen tarkoitus on auttaa ymmartamaan tyokokonaisuutta ja

siihen vaadittavaa ammattitaitoa. (Kjelin & Kuusisto 2003, 82.)

Suunnitteluvaiheessa tulisi maarittaa uuden tyontekijan roolien lisaksi myos hanen tavoitteet.
Kun henkilostolle luodaan tavoitteita, pidetaan katse tulevaisuudessa, jonka avulla yritys huo-
lehtii kassavirran jatkuvuudesta. On olemassa kahdenlaisia tavoitteita, perustavoitteita ja ti-
lannekohtaisia tavoitteita. Perustavoitteet tarkoittavat tyon perusluonteen mukaisia tehtavia,
jotka ovat toistuvia ja joista muodostuu arjen perusrytmi. Tilannekohtaisilla tavoitteilla tar-

koitetaan lyhytkestoisempia ja kertaluontoisempia tavoitteita, jotka syntyvat haasteista. Jo
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suunnitteluvaiheessa on arvioitava, kuinka paljon aikaa tavoitteiden saavuttaminen tulee vie-
maan. Tavoitteet ja roolit kulkevat kasikadessa, silla esimerkiksi myyntitavoitteeseen paase-
minen vaatii myyjan, asiakaspalvelijan seka asiantuntijan roolien omaksumista. Uuden tyonte-
kijan kohdalla on tarkeaa, etta han tietaa, mitka hanen tavoitteet ovat ja kuinka hanta tue-

taan niiden saavuttamisessa. (Kjelin & Kuusisto 2003, 89.)
3.2.2 Menetelmat ja materiaalit

Perehdyttamista voidaan toteuttaa erilaisia menetelmia ja erilaisia materiaaleja kayttaen.
Yleensa parhaaseen tulokseen paastaan, yhdistelemalla eri menetelmia aina perehdyttajan ja
perehdytettavan mukaan. Perehdyttamisessa saatavilla oleva tieto ja osaaminen kootaan uu-
delle tyontekijalle. Teknologia kehittyy jatkuvasti ja mahdollistaa uusia perehdyttamistapoja.
(Kupias & Peltola 2009, 35-36.) Perehdyttamismateriaali kannattaa pyrkia pitamaan mahdolli-
simman yksinkertaisena ja selkeana ja yksi hyva kaytanto on hyodyntaa jo esimerkiksi asiak-
kaille tai henkilostolle tarkoitettua materiaalia yrityksesta ja sen tuotteista. Tarkeinta on,
etta materiaalit ja valineet ovat kaytannollisia ja helppoja kayttaa seka ne auttavat uutta
tyontekijaa tyossaan. (Kjelin & Kuusisto 2003, 206.)

Vierihoitoperehdyttamiseksi kutsutaan yleensa kasitydoammateissa kaytettavaa perehdyttami-
sen menetelmaa. Se tarkoittaa, etta uusi tyontekija tai uusia tyotehtavia opetteleva henkilo
oppii asioita seuraamalla kokeneemman tyontekijan toimintaa. Talloin perehdyttaminen on
paaosin yhden henkilon vastuulla, joka opettaa asioita kaytannossa tyontekijalle. Kaytannon
tyon ohella han kertoo uudelle tyontekijalle yrityksesta, tyoyhteisosta ja uuden tyontekijan
tyotehtavista. Vierihoitoperehdyttamisessa uutta tyontekijaa voidaan perehdyttaa hyvin hen-
kilokohtaisesti ja oppiminen tapahtuu hanen tahtiaan tyon ohessa. Perehdyttamisen onnistu-
minen on hyvin pitkalti perehdyttajan vastuulla. Mikali perehdyttajalla on riittavasti motivaa-
tiota, taitoa ja aikaa paneutua uuteen tyontekijaan, saadaan perehdyttamisesta parhaimmat
tulokset. Toisin taas, jos perehdyttaja ei ole kiinnostunut uudesta tyontekijasta tai hanella ei
riita aikaa, kestaa uuden tyontekijan oppiminen uuteen tyopaikkaan ja tyotehtaviin pitkaan ja
uuden tyontekijan mielenkiinto voi helposti lopahtaa. Vierihoitoperehdyttamisessa olennaista

onkin sopivan perehdyttajan valitseminen. (Kupias & Peltola 2009, 37.)

Raataloidyssa perehdyttamisessa huomioidaan uuden tyontekijan tarpeet ja nykyinen osaami-
nen, eika hanen kanssa kayda valmista perehdyttamisen kaavaa lapi. Tarkeassa osassa on uu-
den tyontekijan kanssa kaytava vuoropuhelu, jonka perusteella perehdyttaminen voidaan raa-
taloida uudelle tyontekijalle henkilokohtaisesti. Raataloinnin on hyva tehda henkilon, kuka
tuntee yrityksen arvot, tyoyhteison seka strategian, johon perehdyttaminen on sisallytetty.
Monesti taman tehtavan suorittaakin esimies. Jotta raataloitya perehdyttamista voidaan to-
teuttaa, tulee yrityksella olla jo ennalta suunniteltua perehdyttaminen, johon koko tyoyhteiso

on sitoutunut. Raataloidylla perehdyttamisella varmistetaan uuden tyontekijan sitoutumista
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yritykseen ottamalla hanen aiemman osaamisen ja tietotaidon seka henkilokohtaiset tarpeet
huomioon. (Kupias & Peltola 2009, 40-41.)

Mikali uusi tyontekija rekrytoidaan tehtavaan, joka on tarkasti maaritelty etukateen, voidaan
myos perehdyttaminen suunnitella melko tarkasti. Aina ei kuitenkaan ole nain, vaan valilla
uusi tyontekija tulee tehtavaan, jota han tulee itse muovaamaan omalla osaamisellaan ja yri-
tyksen tarpeiden mukaan. Talloin perehdyttamista ei voida suunnitella kovin yksityiskohtai-
sesti etukateen, koska uuden tyontekijan monesti toivotaan myos tuovan jotain uutta yrityk-
seen. Naiden tilanteiden perehdyttamista kutsutaan dialogiseksi perehdyttamiseksi, jolloin
perehdyttaminen suunnitellaan yhdessa uuden tyontekijan kanssa, jotta myos hanen mielipi-
teitaan ja ammattitaitoaan voidaan hyodyntaa. Dialogisessa perehdyttamisessa ei ainoastaan
keskityta uuden tyontekijan perehdyttamiseen ja oppimiseen, vaan myos tyoyhteison on tar-
koitus oppia hanelta. Talloin perehdyttaminen elaa koko perehdyttamisprosessin ajan ja osa-
puolet kehittyvat ja oppivat toisiltaan. Dialogiseen perehdyttamiseen osallistuu koko tyoyh-
teiso. (Kupias & Peltola 2009, 41-42.)

Perehdyttaminen on myos yrityksessa sosiaalistumisen valine. Yrityksessa kauan tyoskennel-
leet tyontekijat monesti muodostavat tiiviin ryhman, jolla on omat normit ja toimintatavat.
Uusi tyontekija rikkoo taman ryhman rakenteen ja tyoyhteison jaseneksi paasy ei ole aina
helppoa. Uutta tyontekijaa voi alussa jannittaa tai jopa ahdistaa uusi tyoymparisto ja uudet
tyokaverit, jolloin han voi aluksi vaikuttaa epavarmalta. Uudella tyoyhteisolla onkin tarkea
rooli uuden tyontekijan sosiaalistumisessa ja sen tarkoitus olisi tukea uuden tyontekijan oppi-
mista ja sopeutumista. Tyoyhteiso perehdyttaa uutta tyontekijaa niin tietoisesti kuin myos
tiedostamattaan. Tyoyhteison avulla uusi tyontekija oppii esimerkiksi mita han saa ja ei saa
tehda, joten uusi tyontekija on alussa hyvin riippuvainen tyoyhteisosta. Uuden tyontekijan on
helpompi sopeutua tyoyhteisoon, jos yhteisossa vallitsee hyvaksyminen ja auttamisen henki.
My0s siis tyoyhteisoa on valmennettava uuden tyontekijan tuloon, esimerkiksi kertaamalla yri-
tyksen arvoja ja toimintaperiaatteita, jolloin kellaan jo olemassa olevassa tyOyhteisossa ei ole

epavarma olo. (Lepisto 2004, 59-60.)

Perehdyttamisessa yleisimmin kaytetty materiaali on Tervetuloa taloon -vihkonen, jonka
avulla uusi tyontekija aloittaa perehtymisen uuteen tyopaikkaan. Tervetuloa taloon -vihkonen
kannattaa toteuttaa positiivisella ajatuksella, silla se voi olla merkittava tekija, kun uusi
tyontekija muodostaa mielikuvaa yrityksesta. Jos vihkonen on taytetty saannailla, luo se kont-
rolloivan ja negatiivisen mielikuvan. Positiivista mielikuvaa voidaan taas luoda kertomalla yri-
tyksen arvoista ja asiakkaista. Perehdyttamismateriaalista yleisesti pitaisi huokua se ilmapiiri
ja tekemisen meininki, jota yrityksessa arvostetaan. Tervetuloa taloon -vihkosta ja muita pe-

rehdyttamismateriaaleja tehtaessa kannattaa pitaa mielessa, etta niiden tarkoitus on lieven-
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taa uuden tyontekijan jannitysta, eika painvastoin. Materiaalit on hyva pitaa selkeina ja kes-
kittya niissa vain olennaisiin asioihin, jotta ne pysyvat helposti ymmarrettavina ja sisaistetta-
vina. Vihkosten lisaksi voidaan kayttaa myos sahkoista materiaalia. Pienissa yrityksissa mo-
nesti toimivin tapa on sahkoposti. Intranet on myos hyva valine, mutta toimii paremmin suu-
remmissa yrityksissa, joissa tyontekijat eivat tapaa paivittain. (Kjelin & Kuusisto 2003, 211-
212.)

3.2.3 Ensimmaiset viikot

Kun rekrytointiprosessi on saatu paatyokseen ja tyohon valittu henkilo on tiedossa, on pereh-
dyttamista helpompi alkaa suunnitella. Tyon luonteesta ja uuden tyontekijan kokemuksesta
riippuen perehdyttamisen menetelmat voidaan valita ja perehdyttajat nimeta. Ennen uuden
tyontekijan ensimmaista paivaa muulle tyoyhteisolle kannattaa tiedottaa uudesta tulok-
kaasta. Nain kaikki tyoyhteisossa tietavat kuka on tulossa, milloin ja mihin tehtaviin. Myos
kaytannon asioita on hyva sopia etukateen, esimerkiksi kuka ottaa vastaan uuden tyontekijan.
My0s perehdyttajan on valmistauduttava etukateen varaamalla aikaa, mahdollisen tyoasun,
tyoohjeet, perehdyttamismateriaalit ja muut tarvittavat valineet, esimerkiksi tyopaikan avai-
men. Ensimmaisen paivan ohjelma myos kannattaa suunnitella etukateen. On myos hyva va-
rautua tilanteeseen, jossa perehdyttaja ei paasekaan paikalle sopimalla kuka tallaisessa tilan-

teessa hoitaa tilanteen. (Kangas & Hamalainen 2008, 9.)

Ensimmaisena paiva alkaa uuden tyontekijan vastaanotolla, joka sekin jo kannattaa hoitaa
huolellisesti niin, etta uudella tyontekijalla on tervetullut ja odotettu olo, silla se antaa uu-
delle tyontekijalle ensivaikutelman yrityksesta. Huonoa alkua voi olla haastava korjata myo-
hemmassa vaiheessa. Esimerkiksi kahvikupin aarella tapahtuva rauhallinen ja ystavallinen vas-
taanotto antaa uudelle tyontekijalle hyvin positiivisen mielikuvan. (Kupias & Peltola 2009,
103-104.) Ensimmainen paiva kannattaa varata pitkalti kaytannon asioiden hoitamiseen ja mo-
lemmin puoliseen tutustumiseen. Ensimmaisena paivana uudelle tyontekijalle tulisi esitella
hanen tyopisteensa, muut tyotilat ja tyoyhteison jasenet. Mikali perehdyttaja ja uusi tyonte-
kija eivat ole aiemmin tavanneet tai paasseet keskustelemaan, kannattaa aikaa varata jonkin
verran ihan vain juttelemiselle ja toisiinsa tutustumiselle. Tutustuminen auttaa yhteistyon
aloittamista ja kun uudesta tyontekijasta ja hanen osaamisestaan saadaan tietoa, on helpom-
paa arvioida, milla vauhdilla ja toimenpiteilla perehdyttaminen etenee. Keskustelemalla uu-
den tyontekijan kanssa voidaan myos selvittaa muun muassa, millaista tukea ja tyotehtavia
han toivoo. Nain myos perehdyttaja saa tietoa, mita asioita hanen pitaa erityisesti ottaa huo-
mioon tyoskennellessa uuden tyontekijan kanssa. Ensimmaisena paivana on hyva olla teke-
mista koko paivalle, mutta uutta asiaa ei saa tulla liikaa, jotta uusi tyontekija pystyy sisaista-
maan saamansa uuden tiedon. Tervetuloa taloon -vihkosella ja muulla oheismateriaalilla on
alkuvaiheessa tarkoitus tukea asioiden mieleen painumista. Naihin materiaaleihin uusi tyonte-

kija voi aina tarvittaessa palata. (Kangas & Hamalainen 2008, 9.)
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Ensimmaisen viikon aikana uuden tyontekijan olisi paastava sisalle tyohonsa. Perehdyttaminen
tulee pyrkia pitamaan mahdollisimman tarkoituksenmukaisena, tietenkin riippuen yrityksesta
ja tyoyhteisosta. Ensimmaisten viikkojen aikana uuden tyontekijan olisi tarkoitus paasta hyvin
alkuun tyotehtavissaan. Yleensa uudet tyontekijat haluavat oppia mahdollisimman nopeasti ja
tulla hyodyksi tyollaan. Siksi he saattavat olla alussa hyvin innokkaita ja vastaanottavaisia tie-
dolle, joten tyoyhteison on oltava valmis tukemaan ja neuvomaan uutta tyontekijaa. Ensim-
maisten viikkojen aikana myos vuorovaikutus uuden tyontekijan kanssa on tarkeaa, jotta ha-
nen kokemukset ja osaaminen voidaan selventaa ja sen pohjalta tasmentaa hanen oppimis-
taan tukevaa perehdyttamissuunnitelmaa. Ensimmaisten viikkojen aikana voidaan pitaa palau-
tekeskustelu, jossa keskitytaan perehdyttamiseen liittyviin asioihin. Nain voidaan yhdessa
pohtia, mihin asioihin pitaisi kiinnittaa huomiota ja mihin asioihin pitaa jatkossa kiinnittaa
enemman huomiota. Samalla voidaan myos arvioida asioita, joille voidaankin antaa vahem-
man painoarvoa. Ensimmaisten viikkojen perehdyttamisohjelma voidaan pitaa melko tiiviing,
kuitenkin ottaen huomioon uuden tyontekijan kapasiteetti omaksua uusia asioita. (Kupias &
Peltola 2009, 105-106.)

Uuden tyontekijan kanssa on alettava heti alusta saakka luomaan molemmin puolista luotta-
musta, joka onkin yksi perehdyttamisen keskeisimmista asioista. Molemmin puolinen luotta-
mus tyontekijoiden ja esimiehen valilla mahdollistaa tuottavan, toimivan ja mielekkaan tyo-
ympariston. Esimiehen tarkeimpiin tehtaviin kuuluu yhteistyon rakentaminen, jota han voi
edistaa luottamuksen luomisella. Luottamuksen rakentamisessa olennaista on tiedon jakami-
nen ja avoimuus. Mikali tietoja pimitetaan tyontekijoilta, eika toiminta ole avointa, luo se
epaluotettavan kuvan. Kun tyontekijoilla on luotettava tunne toissa, on tyonteko sujuvaa.
Toisin taas, jos tyontekijoilla on epavarma olo, etenevat he tyotehtavissaan varovasti ja jat-
kuvasti tarkistellen asioita. Uuden tyontekijan luottamuksen rakentamisessa vuorovaikutus on
tarkeassa roolissa. Uutta tyontekijaa ei saa jattaa yksin, tai muutoin luottamuksen rakentami-
nen vaikeutuu. Kun tyontekijat luottavat esimieheensa ja painvastoin, tyonteko on kaikille

mielekkaampaa ja tuottavampaa. (Kjelin & Kuusisto 2003, 149-151.)

3.2.4 Oppimisen seuranta

Kun perehdyttamisprosessissa ollaan paasty toteutusvaiheen loppuun, alkaa oppimisen seu-
ranta. Sen avulla voidaan varmistaa perehdyttamisen onnistuminen ja molemmat osapuolet
saavat seka antavat tietoa oppimisen edistymisesta. Arviointia toteuttaa perehdyttaja mietti-
malla, mitka asiat toteutuvat suunnitelman mukaan, onko joitakin osa-alueita, joita pitaa
viela tarkastella tai korjata ja tulisiko perehdyttamismenetelmia muuttaa. Oppimisen seuran-
nan apuna kannattaa kayttaa konkreettista muistilistaa, jota voi myohemmin hyodyntaa tyon-
tekijan kanssa kaytavissa keskusteluissa seka perehdyttamisen kehittamisessa. (Kangas & Ha-

malainen 2008, 17.) Oppimista arvioitaessa verrataan tyosuorista asetettuihin tavoitteisiin.
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Tyosuorituksen lisaksi voidaan seurata ja arvioida tyokayttaytymista havainnoimalla tyonteki-
jan asennetta, ahkeruutta, luotettavuutta, ongelmanratkaisutaitoa ja tyonlaatua. (Lepisto
2004, 65.) Koeaikaa voidaan yleisesti pitaa hyvana mittarina perehdyttamiselle. Koeajan paat-
tyessa uuden tyontekijan tulisi suoriutua tyotehtavista paasaantoisesti itsenaisesti. Koeajan
aikana uuden tyontekijan olisi hyva myos paasta sisalle tyoyhteisoon ja hanen tulisi jo sisaltaa
yrityksen toimintatavat ja arvot. Jos nama asiat eivat koeajan aikana toteudu, voidaan tyo-

suhde paattaa koeajan sisalla joko tyonantajan tai uuden tyontekijan toimesta. (Lee & Lim.)

Oppimisen arvioinnista tulee aina keskustella perehdytetyn tyontekijan kanssa. Erityisesti uu-
siin tehtaviin astuneet tyontekijat haluavat saada palautetta edistymisestaan. Arviointikes-
kusteluihin voi perehdyttajan lisaksi osallistuta esimies. (Lepisto 2004, 65.) Arviointikeskuste-
luun valmistaudutaan varaamalla sille aika etukateen ja keskustelun kummatkin osapuolet
miettivat valmiiksi kysymyksia ja kommentteja. Nain keskustelu pyritaan pitamaan vuorovai-
kutuksellisena, jolloin siita voi oppia jotain uutta niin tyontekija kuin perehdyttaja ja esimies.
Hyvia pohdiskelun aiheita arviointikeskusteluun ovat muun muassa miettia, miten perehdytta-
minen on toteutunut, mitka asiat on opittu hyvin ja missa kaivataan viela lisaa tukea ja oh-
jeistusta, seka miten tasta eteenpain jatketaan. Perehdyttajan on tarkea kirjata keskuste-
lussa syntyneet huomiot ylos ja pitaa huolen, etta sovitut asiat toteutuvat. Arviointikeskuste-
luita voidaan erityisesti uuden tyontekijan kohdalla kayda useampia, silla ne ovat myos har-
joittelua varsinaisia tulevaisuuden kehityskeskusteluita varten. (Kangas & Hamalainen 2008,
18.)

Perehdyttamisen ja oppimisen arvioinnin haasteena voi olla, etta perehdyttaminen koetaan
eri tavoilla. Esimerkiksi uuden tyontekijan kohdalla arvioidaan koko aloittamisvaiheen onnis-
tumista, eika ainoastaan perehdyttamiseksi nimettyja tilanteita. Tahan sisaltyy muun muassa
sosiaaliset taidot, yhteistyo muiden tyoyhteison jasenten kanssa ja viestinta- ja vuorovaiku-
tustaidot. Monesti perehdyttaminen voidaan kuitenkin ymmartaa ainoastaan tilanteiksi, jotka
on nimetty perehdyttamiseksi ja oheismateriaalin itsenaiseen opiskeluun. Taman vuoksi pe-
rehdytettavalla ja perehdyttajalla saattaa olla erilainen nakemys, kun he pohtivat oppimisen
onnistumista. Tata selkeyttaakseen oppimista arvioitaessa voidaan arviointikeskusteluiden li-
saksi kayttaa kyselylomakkeita, jotka esimies tai perehdyttaja laatii etukateen. Kyselylomak-
keet ovat myos siita hyvia, etta niista jaa dokumentti yritykselle, jota voidaan tulevaisuu-
dessa hyodyntaa esimerkiksi perehdyttamisen kehittamisessa. (Kjelin & Kuusisto 2003, 245-
246.)

3.3  Kuka perehdyttaa

Perehdyttaminen on aina viimekadessa esimiehen vastuulla. Esimiehen tulee siis huolehtia,
etta perehdyttaja on ammattitaitoinen ja perehdyttamiseen sopiva persoona. Esimies voi ni-

meta yrityksesta toisen henkilon toteuttamaan perehdyttamista, mutta suurimmassa osassa



18

pienyrityksista esimies huolehtii ainakin suurimman osan perehdyttamisen suunnittelusta, to-
teutuksesta ja seurannasta. Talloin esimies tai nimetty perehdyttaja toteuttaa perehdytys-
suunnitelmaa uuden tyontekijan kanssa, mutta koko tyoyhteiso osallistuu perehdyttamiseen
perehdytyssuunnitelman mukaan. (Lepisto 2004, 59.) Onnistuneen perehdyttamisen tarkoitus
ei ole suorittaa perehdyttamissuunnitelmaa mahdollisimman nopeasti ja helposti. Tiedosta-
malla yrityksen ja tyontekijoiden tavoitteet esimies pystyy ohjaamaan tyontekijoita oikeaan
suuntaan yrityksen menestyksen kannalta. Hyva ja onnistunut perehdyttaminen on tietoinen
valinta ja kun se on huomioitu yrityksen strategiassa, pystyy esimies ohjailemaan yritysta oi-
keaan suuntaan. Esimiehen vastuun ottaminen perehdyttamisesta tarkoittaa edellytysten luo-
mista ja niiden seuraamista. (Kupias & Peltola 2009, 53-54.)

Joissakin tapauksissa voi olla, etta esimies ei osaa perehdytettavia toita, jolloin han delegoi
perehdyttamisen toiselle henkilolle yrityksessa. Esimies kuitenkin aina osallistuu perehdytyk-
sen suunnitteluun ja arviointiin seka kehittamiseen ja vastuu perehdyttamisesta on viimeka-
dessa hanella. (Lepisto 2004, 59.) Mikali perehdyttaminen siirretaan esimiehelta toiselle, kan-
nattaa tehtavaan valita kokenut tyontekija, jolle yritys ja sen toimintatavat seka arvot ovat
erittain tutut (Kjelin & Kuusisto 2003, 195). Mikali uuden tyontekijan tyonkuvaan kuuluu eri-
laisia tehtavia, esimerkiksi kauneushoitolassa erilaisia hoitoja, voi perehdyttamista eri tehta-
viin toteuttaa useampi henkilo. Perehdyttajat kannattaa valita heidan vahvuuksien ja koke-
muksen mukaan. Esimiehen tehtaviin kuuluu huolehtia, etta yrityksessa on selkeat ohjeet ja
riittava koulutus heille, joiden tyonkuvaan kuuluu myos perehdyttamista. (Kangas & Hamalai-
nen 2008, 6.) Esimiehen tai nimetyn perehdyttajan on osattava asettua perehdytettavan hen-
kilon asemaan, jotta pystyy opastamaan hanta uuteen tyohon parhaalla mahdollisella tavalla.
Tutustumalla uuden tyontekijan aiempaan osaamiseen auttaa, jotta perehdyttamisessa voi-
daan keskittya niihin asioihin, jotka uuden tyontekijan kohdalla kaipaavat eniten huomioita-

vaa. (Erven.)

Perehdyttamista ei kannata eika taysin voikaan asettaa yhden henkilon vastuulle, vaan esi-
miehen on osattava jakaa vastuuta ja osa-alueita tyoyhteison kesken. Uudelle tyontekijalle
voidaan nimeta tukihenkilo, joka voi olla esimies tai tyoyhteison jasenista valittu henkilo,
joka seuraa uuden tyontekijan sopeutumista seka oppimista koko perehdyttamisprosessin
ajan. Han perehdyttaa uuden tyontekijan tyoyhteisoon, yrityksen yleisiin kaytantoihin, kuten
kuinka puhelimeen vastataan ja kuinka halytysjarjestelma kytketaan pois paalta seka yrityk-
sen kirjoittamattomiin saantoihin. Tukihenkilo on henkilo, jonka puoleen uusi tyontekija voi
kaantya hanta askarruttavissa asioissa. Muita perehdyttajia voidaan nimeta erilaisten tyoteh-
tavien tai osa-alueiden perehdyttamiseen. Kun perehdyttajia on useampia, tyo jakaantuu ta-
saisemmin ja koko tyOyhteiso osallistuu vuorollaan perehdyttamiseen. Tama auttaa myos

uutta tyontekijaa tutustumaan tyoyhteisoon ja painvastoin. (Kjelin & Kuusisto 2003, 195.)
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Eri osa-alueille voidaan nimeta omat perehdyttajat. Yksi perehdyttaja voi myos ottaa vastuul-
leen muutaman osa-alueen. Perehdyttajia nimettaessa tulee miettia heidan osaamistaan seka
suhdetta uuteen tyontekijaan. Yksi perehdyttamisen osa-alueista on yrityksen hallinnolliset
asiat, jotka kasittavat erilaisten tyohon liittyvien atk-ohjelmien kayton opastuksen ja palkan
maksuun liittyvien tietojen kertomisen seka muihin yleisiin kaytannon asioihin perehdyttami-
sen. Monesti esimies vastaa naiden asioiden perehdyttamisesta. Yleensa esimies huolehtii
myos tyoyhteisoon perehdyttamisesta, esittelemalla uuden tyontekijan hanen uusille tyotove-
reilleen seka tyosuhteeseen liittyvien, kuten tyoaikojen, taukojen, tyoterveyshuollon ja tyo-
suhde-etujen kertomisesta uudelle tyontekijalle. Yrityksen toimintamuodosta riippuen erilai-
sia erityisosaajia voidaan nimeta perehdyttamaan heidan osaamistaan. Tallaisia henkiloita
voivat muun muassa olla jonkin tietyn laitteen tai hoitomuodon osaajat tai jonkin osa-alueen,
esimerkiksi myyntityon asiantuntijat. Taman tyyppisia perehdyttajia voi uudella tyontekijalla
olla useampia. (Kupias & Peltola 2009, 96-97.)

Hyva perehdyttaja on luonnollisesti kiinnostunut tyostaan ja viihtyy siina. Hanella on jo kerty-
nyt kokemusta alalta, mutta han ei ole niin rutinoitunut tyohonsa, ettei enaa muistaisi, milta
tuntuu aloittaa uudessa ymparistossa ja tyotehtavassa. Perehdyttaminen vaatii ammattitaidon
lisaksi motivaatiota opastaa muita positiivisella ja myonteisella asenteella. Hyva perehdytta-
jalla taytyy olla myos taitoa opettaa ja saada erilaisilla tavoilla oppivia henkiloita oppimaan
uusia asioita seka ymmarrysta aikuisen oppimisen tavoista. (Kangas & Hamalainen 2008, 6.)
Naiden lisaksi perehdyttaminen vaatii perehdyttajalta asioiden merkityksen sisaistamista, mo-
tivaatiota ja aikaa. Hyvan perehdyttajan luonteenpiirteisiin kuuluu kiinnostus toisten auttami-
sesta ja opastamisesta. Jotta perehdyttaja saa luotua uudelle tyontekijalle kokonaiskuvan
opittavista asioista, on hanen kyettava selostamaan olennaiset osa-alueet selkeasti, eika pie-
niin yksityiskohtiin voi alussa takertua. Kun kokonaiskuva opittavista asioista alkaa hahmottu-
maan uudelle tyontekijalle, tulee perehdyttajan osata taydentaa sita pikkuhiljaa liittamalla

sithen uusia ja yksityiskohtaisempia asioita. (Kjelin & Kuusisto 2003, 195-196.)

Hyva perehdyttaja osaa jaksottaa perehdyttamista suhteessa uuden tyontekijan aiempaan ko-
kemukseen ja osaamiseen. Perehdyttaminen kannattaa aloittaa perusasioista ja syventaa
osaamista uuden tyontekijan tahtiin. Hyva perehdyttaja kannustaa uutta tyontekijaa toimi-
maan itsenaisesti, olemalla kuitenkin tarvittaessa tukena. On tarkeaa, etta perehdyttaja osaa
ottaa sopivan etaisyyden uuteen tyontekijaan niin, etta perehdytettava uskaltaa kysya apua
ja neuvoa tarvittaessa, mutta ei tukeudu liikaa perehdyttajaan. Hyvan perehdyttajan osaa-
mista on vuorovaikutustaidot ja kannustaminen. Jotta uusi tyontekija voi sisaistaa uusia asi-
oita ja tavoitella itsenaista tyoskentelya, osaa hyva perehdyttaja kertoa opittavat asiat selke-

asti ja yksinkertaisesti. Hanen ei tule pitaa asioita itsestaan selvyyksing, silla uudessa tyoym-
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paristossa ja tyotehtavissa tulee aina vastaan uusia sanoja, lyhenteita, laitteita tai toiminta-
tapoja. Hyva perehdyttaja myos aistii, milloin uusi tyontekija parjaa itsenaisesti ja osaa antaa
hanelle tilaa. (Kjelin & Kuusisto 2003, 196-197.)

3.4 Perehdyttamisen kehittaminen

Kuten muitakin osa-alueita, perehdyttamista tulee myos kehittaa ja kehittamisen tarkoitus on
jatkuva laadun parantaminen. Perehdyttamista kehitetaan, jotta myos tulevaisuuden vaati-
muksiin pystytaan vastaamaan. Esimies pohtii, millaisen toivoo yrityksen olevan muutaman
vuoden kuluttua ja alkaa tarkastella perehdytystarpeita sen pohjalta. (Kupias & Peltola 2009,
51-52.) Perehdyttamisen kehittaminen onkin hyva yhdistaa muuhun osaamisen kehittamiseen
ja liittaa esimerkiksi kehityskeskusteluihin. Mikali perehdyttamista aletaan toteuttaa liikaa
valmiiden mallien ja rutiinien mukaan, jaa helposti yrityksen kehittamistarpeet huomaamatta
ja perehdyttamisprosessi jaykistyy. Talloin on syyta alkaa tarkastella perehdyttamista ja sen
mahdollisia kehittamiskohtia. (Kupias & Peltola 2009, 39.)

Kun perehdyttamista lahdetaan kehittamaan, aloitetaan arvioimalla mitka perehdyttamiseen
liittyvat asiat ovat kunnossa ja mitka eivat. Sen pohjalta voidaan maaritella sen hetkiset tar-
keimmat kehittamistarpeet. Kehittamistarpeita voidaan arvioida tyontekijoita haastattele-
malla tai vaikka keskustelemalla asiasta pienissa ryhmissa. Tuorein kokemus perehdyttami-
sesta on aina uusimmilla tyontekijoilla, joten heidan kokemuksiaan ja mielipiteitaan kannat-
taa kuunnella tarkasti. Tyontekijoilla on todennakoisesti erilaiset mielipiteet ja nakemys pe-
rehdyttamisen kehitystarpeista kuin esimiehella. Jotta kehittamistarpeista saadaan kokonais-
valtainen kuva ja etta ne voidaan maarittaa laadun parantamiseksi, tulee koko tyoyhteisoa
kuulla. (Kangas & Hamalainen 2008, 25.)

Kun perehdyttamisprosessia on tarkasteltu ja kehittamistarpeet arvioitu, maaritellaan tavoit-
teet. Tavoitteet tarkoittavat haluttua lopputulosta. Jotta perehdyttamista voidaan ylipaataan
kehittaa, on perehdyttamisen ja oppimisen seuranta olennaisessa roolissa. Kun oppimista arvi-
oidaan, saadaan sen perusteella pohja tuleville kehittamistavoitteille. Tavoitteet on aina ol-
tava perusteltavissa ja niita kannattaakin verrata nykytilanteeseen. (Kjelin & Kuusisto 2003,
245.) Tavoitteita asettaessa kannattaa pohtia perehdyttamisprosessin eri kokonaisuuksia ja
niiden onnistumista. Kokonaisuudet maaraytyvat yrityskohtaisesti, mutta yleisia kokonaisuuk-
sia ovat muun muassa perehdyttamisen lahtotilanne ja onko perehdytyssuunnitelma tehty,
otetaanko perehdyttamisessa huomioon myos perehdytettavan henkilon jo aiempi osaaminen
seka tarpeet ja kuinka perehdyttaminen varmistetaan ja kuinka sita seurataan ja dokumentoi-
daan. Kun kokonaisuuksia ja niiden onnistumista tarkastellaan erikseen, on helpompi maarit-

taa tavoitteet ja minka osa-alueen kehittamiseen on silla hetkella suurin tarve. Koko pereh-
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dyttamisprosessia ei kannata laittaa kerralla uusiksi, vaan yhta kokonaisuutta kasitellaan ker-
rallaan, on se paremmin hallittavissa ja siinna onnistuminen on varmempaa. (Kangas & Hama-
lainen 2008, 25.)

4 Tuotemyynti

Tuotemyynti on aikojen saatossa muuttunut ja noussut yrityksissa arvokkaampaan asemaan.
Aiemmin tuotemyyntiin ei ole panostettu yhta paljon kuin nykyaan, vaan myyjat ovat enem-
minkin vain antaneet asiakkaille tuotteet, joita he ovat tulleet hakemaan. Nykyaan myynti-
tyota tapahtuu kuitenkin lahes kaikissa yrityksissa joissakin muodoissa ja erityisesti tuote-
myynnin avulla voidaan vilkastuttaa kassavirtaa. (Morgan 2011.) Kuten perehdyttaminen, on
hyva liittaa myos tuotemyynti yrityksen strategiaan. Tuotemyynnin avulla asiakkaalle voidaan
kauneudenhoitoalan yrityksessa tarjota kokonaisvaltaista palvelua ja asiakkaan palvelukoke-
mus jaa positiiviseksi. Strategian avulla yritys asettaa itselleen tavoitteet, millaisessa tilan-
teessa haluaa tulevaisuudessa olla. Sen avulla voidaan myos maaritella haluttua palvelun ta-
soa. Mita laadukkaampaa asiakkaiden palvelu ja tuotemyynti ovat, sita enemman yritys me-
nestyy taloudellisesti. Kuten perehdyttaminen, myos tuotemyynnin sisallyttaminen yrityksen
strategiaan on viimekadessa esimiehen vastuulla. (Pekkarinen, Saaski & Vornanen 1997, 44-
45.) Samalla tavalla kuten perehdyttamisen kohdalla, myos tuotemyynnin liittamisessa yrityk-
sen strategiaan, tulee verrata nykytilannetta haluttuun tulevaisuuteen ja asettaa tavoitteita
sen pohjalta. Tuotemyyntia arvioitaessa voidaan tulevaisuuteen asettaa myyntitavoitteita ja
pohtia keinoja, joiden avulla niihin paastaan. (Leppanen 2007, 21-22.) Perehdyttaminen lin-
kittyy tuotemyyntiin, silla tyontekijat on perehdytettava myytaviin tuotteisiin ja yrityksessa
kaytettavaan myyntiprosessiin, jotta asiakkaat saavat tyontekijasta riippumatta tasalaatuista

palvelua.

Henkilokohtainen myyntityd on osa yritysten markkinointiviestintaa. Markkinointiviestina on
yksi yritysten kilpailukeinoista, jonka avulla yrityksella on mahdollisuus erottua kovassa kil-
pailussa. Asiakaspalvelussa henkilokohtainen myyntityo tulee luontevana jatkeena. (Leppanen
2007, 46.) Kilpailutilanteet muuttuvat jatkuvasti ja yrityksen onkin pidettava katse tulevai-
suudessa ja pyrkia pysymaan aina askeleen edella, jotta liiketoiminta pysyy kannattavana.
Tuotemyyntia kehittamalla ja lisaamalla voidaan lisata yrityksen kannattavuutta suhteellisen
pienilla muutoksilla. Kun esimies on sisallyttanyt tuotemyynnin yrityksen strategiaan ja pereh-
dyttanyt tyontekijat toteutettavaan myyntiprosessiin ja tuotteisiin, saavat tyontekijat moti-
vaatiota ja itsevarmuutta tuotemyynnin toteuttamiseen ja asiakkaiden kokonaisvaltaiseen
palveluun. Koska nykymaailmassa on valtavat maarat tuotteita tarjolla ja asiakkaille on valin-

nanvaraa, voi yritys erottua asiakaspalvelulla kilpailijoista. (Leppanen 2007, 8-9.)

Monesti tuotemyynti koetaan vaikeaksi ja yksi perusteluista on, etta tuotteiden kysynta on va-

haista. Jos tuotemyynti koetaan epamukavaksi ja haastavaksi, voi sita olla haastava hallita,
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vaikka se on olennainen osa yrityksen tulosta. Tassa koostuu perehdyttamisen merkitys, jotta
tyontekijat osaavat toteuttaa myyntityota ja hallita sen tuomia haasteita. Tyontekijoita on
kannustettava ja innostettava myyntityohon, esimerkiksi asettamalla myyntitavoitteita, jar-
jestamalla myyntikilpailuita ja varmistamalla jokaisen tyontekijan tarpeita ja taitoja vastaa-
vaa tuotemyynnin perehdyttamista ja kouluttamista. (Pekkarinen E. ym. 1997, 19.) Jotta
tuotteiden kysyntaa voidaan kasvattaa, on ne tuotava asiakkaiden tietoisuuteen ja heratet-
tava asiakkaiden mielenkiinto tuotteita kohtaan. Myyjan tehtavana on esitella asiakkaalle ha-
nen tarpeisiin sopivista tuotteista. Asiakkaat ovat nykyaan yha enemman tietoisia tuotteista,
joten hyva myyja osaa perustella, miksi juuri hanen suosittelema tuote olisi asiakkaalle paras
vaihtoehto. (Pekkarinen U., Pekkarinen E. & Vornanen 2006, 11.) Asiakkaille on saatavilla pal-
jon tietoa, joten myyjan on tunnettava myytavat tuotteet todella hyvin, jotta asiakas luottaa
ammattilaisen tuotesuositteluihin. Pelkastaan hyva myyntipuhe ei saa asiakasta ostamaan
tuotteita, silla ostaminen tapahtuu monesti tunneperusteilla. Taman vuoksi myyjan on myos

osattava rakentaa luottamusta asiakkaan valille. (Leicher 2005, 8-9.)

Tuotemyyntia on tarkeaa arvioida ja suunnitella etukateen, koska yrityksen on kaytettava ra-
haa tuotteisiin jo ennen niiden myyntia. Tuotteiden ostaminen ja varastoiminen tuovat kus-
tannuksia ja tuotteiden ostomaaria kannattaakin arvioida, ettei varaston arvo paase kasva-
maan liian suureksi. Tuotteita on kuitenkin oltava tarjolla asiakkaalle myyntihetkella, joten
varastoa ei voida pitaa taysin tyhjanakaan. Jo aiemmin tapahtuneen myynnin dokumentointi
voi auttaa ja antaa suuntaa varaston kokoa tarkastellessa. Varaston arvo kannattaa pitaa aina
mahdollisimman pienena, kuitenkin niin etta asiakkaille on tuotteita myynnissa. Kun tuote-
myynti on liitetty yrityksen strategiaan ja myyntitavoitteet on asetettu, on tulevaa myyntia

helpompi ennakoida. (Kortelainen & Kyro 2015, 20-21.)

Tuotemyyntia kasittelee kuluttajansuoja ja tuoteturvallisuuslaki. Kuluttajansuojalla pyritaan
varmistamaan, etta asiakas voi ostaa tuotteita yrityksilta ilman, etta han tulee huijatuksi.
Asiakas on tuotetta hankkiessaan monesti pitkalti yrityksen tarjoaman tiedon varassa, mutta
hanen velvollisuuteen kuuluu kuitenkin tarkistaa otettava tuote. Yrittajan kannalta kulutta-
jansuoja luo kaikille samat pelisaannot, joita markkinoilla on noudatettava. Tama varmistaa,
etta kilpailuetua ei paase syntymaan asiakkaan etujen kustannuksella. Kuluttajavirasto ja ku-
luttaja-asiamiehet valvovat kuluttajansuojaa. (Virtanen 2010, 19-20.) Tuoteturvallisuuslain
lahtokohtana on, etta asiakkaat voivat luottaa ostettavan tuotteet turvallisuuteen. Taman li-
saksi pyritaan estamaan vaarallisten ja tuoteturvallisuudeltaan puutteellisten tuotteiden
paasy markkinoille ja korvaamaan jo sattuneet virheet. Monesti tuoteturvallisuuslakia toteu-
tetaan jalkikateen, koska se velvoittaa valmistajaa korvaamaan tapahtuneet vahingot. (Virta-
nen 2010, 41-42.)
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4.1 Myyntityon johtaminen

Esimies ei pysty itse myyntiprosessiin ja myyntikeskusteluun suuresti vaikuttamaan ja hanen
vastuullaankin on taata mahdollisuus myyntiin. Esimies huolehtii, etta myytavia tuotteita on
riittavasti saatavilla ja etta myyjat tuntevat tuotteet, seka hallitsevat myynnin perusteet. Esi-
mies myos asettaa tavoitteita ja tukee myyjia tavoitteiden saavuttamisessa. (Berkowitz, Ke-
rin, Hartley & Rudelius 2000.) Myyntityo on melko itsenaista tyota, joka tapahtuu myyjan ja
asiakkaan valilla, mutta esimies huolehtii, etta myyntiin ei ole esteita. Myynnin esteita voivat
olla tuotepuutteet tai riittamaton koulutus, joka nakyy myyjien epavarmuudessa. Esimiehen
on huomioitava naita esteita ja pyrittava korjaamaan tilanne. Esimiehen tulee tarjota koulu-
tusta ja opastamista tuotetietouteen seka itse myyntityohon. Esimiehen on myos hyva seurata
tyontekijoiden tapahtunutta myyntia ja antaa palautetta sen pohjalta. Sen avulla myyja saa
tietoa omista onnistumisistaan ja kehittamiskohteistaan ja pystyy nain tiedostamaan ne osa-
alueet, joita on kehitettava paremman tulosten saavuttamiseksi. Kehityskeskusteluita voidaan
hyodyntaa henkilokohtaisten myyntitulosten lapikaynnissa. (Kortelainen & Kyro 2015, 102-
103.) Esimiehen tehtavana on yrityksen strategia ja sen maarittaminen. Kun tuotemyynti on
asetettu osaksi yrityksen strategiaa, on selkeat tavoitteet helpompi maarittaa ja niiden toteu-
tumista on helpompi seurata. Hyvin suunniteltu ja johdettu myyntityo tuottaa tulosta suurem-

malla todennakoisyydella. (Andersen 2010.)

Esimiehen vastuulla on myos myyjien palkitseminen. Palkitsemisen avulla myyja ymmartaa,
milloin on suoriutunut tyostaan hyvin. Sen avulla myyjaa voidaan myos motivoida asetettujen
tavoitteiden saavuttamiseksi. Tyontekijoita voidaan palkita erilaisin keinoin. Monesti motivoi-
vin palkitseminen on rahallinen palkkio. Palveluyrityksessa toimii hyvin myyntityosta makset-
tava provisiopalkka. Tama tarkoittaa, etta tyontekijoilla on kiintea peruspalkka, jonka paalle
he saavat myyntimaariin perustuvan korvauksen. Myos sanallista palkitsemista kannattaa har-
joittaa jatkuvasti, silla sen avulla tyontekijaa pystytaan muistuttamaan myyntityosta ja ha-
nelle tulee tunne, etta hanen tyonsa huomioidaan ja etta sita arvostetaan. Myynnista palkit-
seminen motivoi tyontekijoita panostamaan myyntityohon. Motivaatiota voidaan lisata myos
esimerkiksi jarjestamalla myyntikilpailuita. Monesti myyntikilpailut lisaavat myyntia ja vauh-
dittava kassavirtaa. Myos kilpailuista saatavat palkinnot motivoivat. Palkintojen ei tarvitse
valttamatta olla rahaa, vaan myos tuotepalkinnot ovat hyvia. Kilpailuissa voidaan palkita yk-
sittaisia myyjia, tai vaihtoehtoisesti voidaan asettaa tavoite, etta jos kuukauden myynti on x,
vie esimies koko tyoporukan syomaan. Samalla saadaan vahvistettua tyoyhteisoa. (Korteilai-
nen & Kyro 2015, 105-106.)

Kun tyoyhteisossa vallitsee positiivinen ja kannustava ilmapiiri, on kaikki tyonteko, myos
myyntityo mielekkaampaa. Tyontekijat voivat keskenaan jakaa onnistumisiaan ja hyvia myyn-
tivinkkeja seka kasitella reklamaatioita yhdessa ja miettia mita niista kannattaisi ottaa opiksi.

Esimiehen vastuulla on huolehtia tyoyhteisosta, etta jokainen tuntee olonsa tarkeaksi ja
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osaksi yhteisoa. Tyoyhteisossa on tarkeaa, etta kommunikointi ja yhteistyo sujuvat. Jotta tyo-
yhteisossa kaikki olisivat samalla viivalla, tulee esimiehen varmistaa, etta kaikilla on yhteiset
arvot, yhteinen paamaara ja kaikki pyrkivat tahan paamaaran. Jatkuvaa oppimista ja tulosta
tapahtuu, kun tyoyhteison jasenet puhaltavat yhteen hiileen ja kannustavat toinen toisiaan.
Esimies auttaa tyontekijoita ratkomaan vastaan tulevia ongelmia ja varmistaa, etta heilla on
kaytossaan tarvittavat valineet ja tieto tyon tekemiseen. Esimies on henkilo, jonka puoleen
tyontekijat voivat kaantya ja kenelta voidaan pyytaa tarvittaessa apua. (Pekkarinen E. ym.
1997, 184-185.)

4.2  Myyntiprosessi

Tuotemyynti on prosessi, jonka avulla tavoitellaan asiakastyytyvaisyytta, pitkia asiakassuh-
teita ja saannollisia ostoja. Myyntiprosessi koostuu myyntistrategiasta, joka vastaa kysymyk-
seen mita tehdaan ja myyntitaktiikasta, joka vastaa kysymykseen, miten tehdaan. Myyntistra-
tegia luodaan myyntitavoitteiden pohjalta ja sita toteutetaan myyntitaktiikan avulla. Ajalli-
sesti myyntistrategia tapahtuu ensin ja myyntitaktiikkaa kaytetaan silloin kun ollaan kontak-
tissa asiakkaan kanssa. Jotta myyntiprosessi voidaan toteuttaa, on strategia ja taktiikka suun-
niteltava etukateen. Onnistuessaan koko prosessi lisaa asiakastyytyvaisyytta ja kasvattaa yri-
tyksen myyntituloja. Silla asiakas tekee aina oman ostopaatoksen, on myyntiprosessin tavoit-
teena saada aikaan myonteinen ostopaatos. Myyntiprosessilla ei voida vaikuttaa asiakkaan os-
tokykyyn, mutta ostohaluun voidaan vaikuttaa. Asiakkaat tekevat ostopaatoksensa sen perus-
teella, mita he haluavat ostaa, eivatka aina tee ostopaatosta sen perusteella, mita tarvitse-
vat. Ammattitaitoinen myyja pystyy vaikuttamaan merkittavasti asiakkaan ostohaluun. (Lep-
panen 2007, 49-51.)

Myyntiprosessi voidaan toteuttaa monella eri tavalla. Harvoin kaytetaan vain ja ainoastaan
yhta myyntitaktiikkaa, vaan useita eri taktiikoita yhdistellaan aina asiakaskohtaisesti. Kun
myyjalla on hallussa erilaisia myyntitaktiikoita luo se itsevarmuutta ja myyntiprosessin toteut-
taminen on tehokkaampaa ja asiakkaalle henkilokohtaisempaa. Erityisesti aloittelevan myyjan
on hyva opetella ulkoa rutiininomaisia lauseita, joiden avulla voi vaikuttaa asiakkaan ostopaa-
tokseen. Esimerkkina voisi olla "Minulla on ehdotus tuotteesta, josta on teille paljon hyotya”.
Tarvekartoituksen avulla voidaan myos kayttaa erilaisia myyntitaktiikoita. Sen avulla voidaan
etsia asiakkaan ongelmia, joihin tarjotaan ratkaisuta tai loytaa asiakkaan tarpeita ja toiveita,
joiden pohjalta voidaan suositella niihin sopivia tuotteita. Yhtena myyntitaktiikkana voidaan
kayttaa asiakkaan mielenkiinnon herattamista erilaisilla aloituksilla, esimerkiksi kysymalla
”Oletteko jo kuulleet uudesta todella suositusta tuotteestamme?”. Kun asiakas saadaan kiin-
nostumaan tuotteesta, heraa hanen ostohalunsa. Myyntitaktiikoiden hallitseminen vaatii har-
joittelua ja niita on osattava soveltaa omaan myyntityyliin sopivaksi, jotta myyntiprosessi on

luonteva. (Pekkarinen E. ym. 1997, 28.)
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Yhtena myyntiprosessin tarkoituksista on asiakastyytyvaisyys ja asiakassuhteen vahvistaminen.
Menestyvan yritys tarvitsee tyytyvaisia asiakkaita ja pitkakestoisia asiakassuhteita. Myyntipro-
sessin avulla vahvistetaan asiakassuhteen kestavyytta tarjoamalla asiakkaalle paras mahdolli-
nen palvelukokemus. (Matthews.) Asiakas tarkoittaa yksittaista henkiloa tai yritysta, joka os-
taa yrityksesta tuotteita tai palveluita. Asiakassuhteen muodostuminen vaatii molemminpuo-
lista vuorovaikutusta, osallistumista ja yhteistyon hyotyjen tunnistamista. Yhteistyon hyodyt
ovat monesti yritykselle taloudellisia ja asiakkaalle hyodyt ovat yrityksen tarjoamat tuotteet
ja/ tai palvelut. Asiakassuhde perustuu luottamukseen, joten sen syntyminen ja vahvistumi-
nen yleensa vaativat karsivallisyytta ja tyota. (Kortelainen & Kyro 2015, 29-30.) Luottamus
asiakkaan ja myyjan valille syntyy, kun myyjalla on myyntitaktiikat ja tuotetuntemus hal-
lussa. Myyjan ammattitaito, tuotetietous ja asiantuntevuus vaikuttavat asiakkaan kokemuk-
seen ja tunnetilaan positiivisella tavalla. Myyjan on oltava itsevarma, silla asiakas aistii epa-
varmuuden ja alkaa sen myota itsekin epailemaan myyjan ammattitaitoa. Kun myyja tuntee
oman osaamisensa, hallitsee myyntitaktiikat ja myytavat tuotteet, on han asiantuntia ja asi-

akkaan on helppo luottaa hanen sanaansa. (Ojanen 2010, 23-24.)

Myyntiprosessi muodostuu kaytannossa siihen valmistautumisesta, asiakkaan kanssa kontak-
tissa olemisesta seka asiakassuhteen hoidosta. Jokainen asiakas tulisi kohdata yksilona ja
myyjan tulisi aina muistaa, etta asiakkailla on erilaisia tarpeita, eika kaikkia voi palvella sa-
man kaavan ja rutiinin mukaisesti. (Pekkarinen U. ym. 2006, 20.) Asiakkaan kanssa kontak-
tissa ollessa myyja tarvekartoituksen avulla selvittaa asiakkaan ongelmia, tarpeita ja mielty-
myksia, joiden pohjalta osaa suositella oikeita tuotteita. Hyva myyja osaa lukea asiakasta ja
puhua asioista, jotka innostavat asiakasta, kuten tuotteen ominaisuudet. (Pekkarinen U. ym.
2006, 63-64.) Kauneushoitolassa myyjalla on hoidon aikana mita mainioin mahdollisuus tehda
tarvekartoitusta ja selvittaa asiakkaan tarpeita. Asiakassuhteiden hoito on myyntiprosessin
viimeinen muttei vahaisin vaihe, joka tarkoittaa asiakaskontaktin lapikaymista ja dokumen-
tointia. Tahan voidaan kayttaa esimerkiksi asiakaskortistoa. Asiakassuhteen hoitamisella ja
jalkiseurannalla voidaan todeta, onko asetetut tavoitteet saavutettu ja mista jatketaan seu-

raavalla tapaamisella. (Leicher 2005, 118-119.)

Myyjan on kiinnitettava huomiota kaikkiin myyntiprosessin vaiheisiin, jotta asiakkaalle voi-
daan tarjota positiivinen kokemus. Esimiehen ja tyontekijoiden tulisi tarkastella myyntipro-
sessia ja kiinnittaa huomiota erityisesti asioihin, jotka kaipaavat kehittamista. Tavoitteena on
saada koko myyntiprosessi laadultaan samalle tasolle koko tyoyhteison kesken. Vaikka asiakas-
kohtaamiset ovat paaosin henkilokohtaisia tilanteita asiakkaan ja myyjan valilla, on koko tyo-
yhteison vastuulla tuotemyynnin ja asiakaspalvelun laadun varmistaminen. Kun koko tyoyh-
teisd noudattaa yhteista strategiaa saavutetaan sen tavoitteet. Tyoyhteison sisalla vallitseva

hyva ilmapiiri ja tekemisen meininki muodostuu yhteistyosta ja myos asiakkaat aistivat sen.
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Tyoyhteison jasenista lahteva arvostava ja myonteinen asenne tyotovereihin ja asiakkaisiin
heijastuu ulospain. (Jokinen, Heinamaa & Heikkonen 2000, 239 & 242-243.)

4.2.1 Myyntitilanteeseen valmistautuminen

Tuotemyynnin ensimmainen vaihe on myyntitilanteeseen valmistautuminen. Kun asiakas saa-
puu liikkeeseen, on myyjan pystyttava keskittymaan asiakkaaseen. Taman takia valmistautu-
minen on tarkeaa. Asiakkaalle on saatava aikaa tunne, etta myyja palvelee hanta henkilokoh-
taisesti. Suunnitteluvaiheessa on hyva pitaa mielessa, etta asiakkaat ovat erilaisia ja yhdelle
asiakkaalle myyja on ammattitaitoinen, kun hanella on hyva tuotetietoisuus ja toinen kokee
hyvat vuorovaikutustaidot ja asiakkaan huomioimisen ammattitaitona. Jokaisen asiakkaan
kohdalla ei voida siis kayttaa taysin samoja taktiikoita ja argumentteja vaan ammattitaitoinen
myyja osaa soveltaa osaamistaan aina tilannekohtaisesti. Kun asiakaskohtaamiseen on valmis-
tauduttu jo etukateen ja sita on suunniteltu, syntyy asiakassuhde varmemmin. Tilanteeseen
valmistautuminen kasvattaa myyjan itsevarmuutta, jonka asiakas vaistoaa ja luottaa nain her-
kemmin. Koko myyntiprosessi sujuu luontevammin, kun siihen on ennalta huolellisesti valmis-
tauduttu. (Pekkarinen U. ym. 2006, 19-21.)

Jotta myyntitilanne sujuu luontevasti, on myyjan ennalta ymmarrettava asiakkaiden ostokayt-
taytymista ja myyntiprosessin merkityksen. Hyva myyja kulkee asiakkaan kanssa myyntipro-
sessin alusta loppuun, eika esimerkiksi jata tarvekartoitusta ja lisamyyntia tekematta, mikali
asiakas alussa kertoo tarvitsevansa vain uuden kasvovoiteen. Tulkitsemalla asiakasta ja kar-
toittamalla hanen tarpeitaan, voi asiakas hyvinkin paatya ostamaan useamman tuotteen.
(Manning, Reece & Ahearne 2010, 161-162.) Hyva valmistautuminen myyntitilanteeseen pa-
rantaa mahdollisuuksia vakuutta asiakas tekemaan ostopaatos. Keskustelu sujuu luonnollisem-
min ja asiakas saa myyjasta miellyttavamman ja aidomman kuvan. Hyvalla valmistautumisella
voidaan myos saastaa aikaa, eika myyjan esimerkiksi tarvitse kayttaa aikaa tuotetietojen etsi-
miseen ja tarkastamiseen. Valmistautumiseen kuuluu tuotetietouden lisaksi asiakkaan tieto-
jen kertaaminen esimerkiksi asiakaskortistosta. Uuden asiakkaan kohdalla tata ei kuitenkaan
voi tehda. Naiden lisaksi voi asettaa itselleen tavoitteita myyntitilanteeseen ja miettia mita

taktiikoita aikoo kayttaa ja kuinka rakentaa keskustelua. (Leicher 2005, 7-9.)

Koska myyntitilanne on myyjan ja asiakkaan valista vuorovaikutusta, on ammattitaitoisen
myyjan osattava ohjata keskustelua kohti ostopaatosta, kuitenkin niin etta asiakas pysyy kes-
kustelun johtavana ajatuksena. Kun myyjan ja asiakkaan valilla on onnistunut vuorovaikutus,
syntyy yleensa kauppa seka kestava asiakassuhde. Jotta myyja voi myyntitilanteessa keskittya
vain asiakkaaseen, on hanen ennen asiakkaan kohtaamista osattava siirtaa omat huolet ja
murheet syrjaan, jotta keskittyminen ei hairiinny. Asiakkaan kanssa on osattava pysya ammat-

titaitoisena ja jokainen asiakas tulee ottaa positiivisella ja innostuneella mielella vastaan.
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(Pekkarinen E. ym. 1997, 77-78.) Jotta myyja voi keskittaa ajatuksensa ja huomionsa asiak-
kaaseen, on esimiehen tehtava tarjota tilanteeseen valmistautumiseen pohjamateriaalia itse
tuotteista, yrityksen arvoista, toimintatavoista ja mahdollisista kampanjoista. Myyjan tulee
myos tietaa myyntiin vaikuttavia motivaatioita ja asenteita, jotta myyntityo on mielekasta
myos hanelle itselleen. (Pekkarinen U. ym. 2006, 22-23.)

Hyvalla myyntitilanteeseen valmistautumisella ja suunnittelulla pyritaan loytamaan ratkaisut
tavoitteiden saavuttamiseksi. Valmistautumisen avulla saadaan aikaan parempia tuloksia. Val-
mistautumista ja suunnittelua tehdaan, jotta yrityksen asettamiin paamaariin paastaan ja
jotta yritys sailyy kannattavana. Myyntisuunnitelman avulla voidaan arvioida tulevaa myyntia,
joka vaikuttaa suoraan yrityksen talouteen. Myyntisuunnitelman avulla motivoidaan myyjia ja
asetetaan heille tavoitteita. Myyntia voi toki syntya ilman suunnitelmaakin, mutta suunnitel-
man teko selkeyttaa ja helpottaa tekemista. Myyntisuunnitelma syntyy yhdessa esimiehen ja
tyontekijoiden asettamien tavoitteiden pohjalta. Esimiehen on osattava asettaa sopivat ta-
voitteet myynnin suhteen, silla liian korkeat tavoitteet voivat herattaa toivottomuuden tun-
netta ja liian matalat tavoitteet taas eivat kannusta. Kun myyntia seurataan ja dokumentoi-
daan, voidaan helposti seurata tapahtunutta myynnin kehitysta yksilotasolla. (Pekkarinen U.
ym. 2006, 45-46.)

Tuotemyynti ja tyon teko ylipaataan ovat mielekkaampia, kun motivaatio niita kohtaan on
kohdillaan. Jokaisella tyontekijalla on erilaiset motivaation lahteet, mutta kun tyontekija pi-
taa tyostaan ja kokee olevan oikealla alalla, antaa jo se paljon motivaatiota tyonteolle. Hyva
tyoyhteiso, jossa vallitsee positiivinen ja avoin ilmapiiri lisaa motivaatiota ja kannustaa yhtei-
son jasenia suoriutumaan tyossa. Esimies voi lisata tyontekijoiden motivaatiota myyntityohon
erilaisin keinoin. Han voi jarjesta myyntikilpailuita, jolloin luontaisen kilpailuvietin avulla
myyntityohon panostetaan enemman. Myos palkka ja lomat motivoivat monia tyontekijoita,
tosin ne eivat voi olla ainoita motivaation lahteita. Esimiestasolta saatava kannustava palaute
toimii myos monen tyontekijan kohdalla motivoivana, erityisesti tilanteissa, joissa motivaatio
joutuu koetukselle. Tallaisia tilanteita voivat olla tyytymattomat ja hankalat asiakkaat seka
reklamaatiot. Naissa tilanteissa esimiehen on tarkeaa olla tyontekijan tukena ja kannustaa
hanta. (Ojanen 2010, 38-39.)

4.2.2 Tarvekartoitus

Jotta asiakkaan tarpeet, ongelmat ja toiveet voidaan selvittaa ja tarjota niihin ratkaisuja, on
myyjan tehtava tarvekartoitus asiakkaalle. Tarvekartoituksessa myyja kyselee asiakkaalta ky-
symyksia ja ohjaa keskustelua kohti ratkaisua ja ostopaatosta. Monesti asiakkaat eivat osaa
kertoa tarkasti, mita he haluavat ja siksi tarvekartoitus on oleellinen osa myyntiprosessia.

Mita enemman myyja saa tietoa asiakkaan tarpeista, sita paremmin han pystyy tarjoamaan
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ratkaisuja niihin. Kun asiakkaan tarpeet on selvilla, voidaan ratkaisuehdotukset esittaa asiak-
kaalle perustellusti. Tarvekartoituksessa myyjalla on oltava hieman pelisilmaa, taitoa lukea
asiakasta ja esittaa oikeita kysymyksia oikeaan aikaan. Kun tarvekartoitus onnistuu, saadaan
aikaan hyvaa myyntia ja asiakas saa kokonaisvaltaisen palvelukokemuksen ja poistuu liik-
keesta tyytyvaisena. Tama myos vahvistaa asiakassuhdetta ja myyjan itsetuntoa. (Jokinen ym.
2000, 244-245.)

Tarvekartoituksessa kysymysten avulla voidaan johtaa keskustelua haluttuun suuntaan. Kysy-
mysten avulla syntyy vuorovaikutus myyjan ja asiakkaan valille. Monesti tarvekartoitus koe-
taan myyntiprosessissa haastavaksi, silla tuotteita olisi mukavampi ja helpompi vain esitella.
Jos asiakkaalle ei anneta suun vuoroa, saattaa hanelle tulla tunne, etta tuotteita tyrkytetaan
hanelle, eika asiakkaan ostohalu talloin heraa. Aktiivisella kyselemisella myyja luo miellytta-
van ilmapiirin ja asiakas kokee tulleensa huomioiduksi. (Pekkarinen U. ym. 2006, 53-54.)
Kuunnellessaan asiakkaan vastauksia, myyja miettii jo jatkokysymysta, jonka avulla saa pidet-
tya keskustelun hallinnassaan ja saa myos enemman ja tarkempaa tietoa asiakkaan tarpeista
seka toiveista. Kysymysten avulla myyja voi ohjata keskustelua ja asiakkaan ajatuksia aihei-
siin, joita haluaa kasitella. Kuuntelemalla asiakkaan vastauksia, myyja paasee myos tutustu-
maan asiakkaaseen. Kun myyja on vastaanottavainen asiakkaan sanoille ja tunteille, tulee asi-
akkaalle olo, etta myyja on aidosti hanesta kiinnostunut ja tama vahvistaa asiakassuhdetta.
(Pekkarinen E. ym. 1997, 113-115.)

Myyntiprosessissa erityisesti alkuvaiheessa asiakkaalle voi helposti tulla olo, etta tuotteita
koitetaan saada myytya hanelle vakisin. Tarvekartoitus tuleekin tehda hienovaraisesti ja asia-
kasta tulkiten. Jos asiakas kokee, etta myyja ainoastaan esittelee tuotteita, jotka eivat edes
vastaa hanen tarpeisiinsa, peraantyy asiakas helposti ja taman jalkeen myyntia on enaa vai-
kea tehda. Myyjan on tarvekartoituksen avulla tarkoitus saada asiakas ymmartamaan, etta
han haluaa auttaa asiakasta ja ratkaista juuri hanen ongelmia. (Pekkarinen E. ym. 1997, 115.)
Vaikka kysymykset tulee esittaa hienovaraisesti ja asiakaslahtoisesti, ei myyjan tule pelata
tarvekartoitusta tai ajatella olevansa epakohtelias tai utelias, kun kyselee asiakkaan tarpeita.
Kysymysten avulla kuitenkin saadaan paljon tietoa asiakkaasta, saadaan vuorovaikutusta asi-
akkaan ja myyjan valille ja osoittavat kiinnostusta asiakasta kohtaan. Kysymysten muotoa
kannattaa miettia aina asiakaskohtaisesti, esimerkiksi iakkaampaa asiakasta tulee puhutella

eri tavalla kuin nuorta asiakasta. (Leicher 2005, 39-40.)

Tarvekartoituksessa kyselemisen taidon lisaksi tarkeaa on osata kuunnella asiakasta. Myyjat
helposti pelkaavat aiheuttavansa asiakkaalle tunteen, etta myyvat vakisin, mutta unohtavat
sen, etta ihmiset rakastavat ostamista. Kun asiakas paasee osallistumaan myyntiprosessiin ja

keskustelemaan myyjan kanssa, on todennakoisempaa saada kaupat aikaan kuin tilanteessa,
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jossa myyja vain yksinaan puhuu tuotteista, eika huomioi asiakasta tarpeeksi. Asiakasta kuun-
nellessa myyja voi lukea asiakasta myo0s rivien valista ja tata kautta tarttumaan uusiin yksi-
tyiskohtiin ja vieda keskustelun uudelle tasolle. Kuuntelun kautta myyja saa kokonaisvaltaisen
kasityksen asiakkaan toiveista ja tarpeista ja pystyy tarjoamaan hanelle juuri asiakasta ajatel-
len parhaat ratkaisut. Nain myos asiakkaalle tulee olo, etta hanet ja hanen tarpeensa on huo-
mioitu ja myyntiprosessista jaa miellyttava kokemus. Asiakkaan kuunteleminen auttaa myyjaa
asettumaan hanen asemaansa ja pohtimaan tilannetta myos asiakkaan nakokulmasta. (Pekka-
rinen U. ym. 2006, 59-62.) Kauneushoitolassa hoidon aikana on hyvin aikaa kayda keskustelua
asiakkaan kanssa. Myyjan on hyva samalla hoitoa tehdessa kertoa tuotteista, joita kayttaa ja
perustella miksi ne sopivat asiakkaalle. Talloin asiakas saa myos konkreettisen kokemuksen

tuotteista, eika hanen tarvitse luottaa ainoastaan myyjan sanaan.

Hyva myyja tuntee erilaiset kysymystyypit ja vastausmahdollisuudet, voi han ohjailla keskus-
telua haluamaansa suuntaan. Tarvekartoituksessa paaajatuksena on, etta myyja esittaa kysy-
myksia ja asiakas puhuisi myyjaa enemman. Avointen kysymysten avulla saadaan asiakas pu-
humaan ja kertomaan omista tarpeistaan. Avoimeen kysymykseen ei voida vastata vain kylla
tai ei, vaan se kaipaa aina monipuolisemman vastauksen. Avoimet kysymykset voidaan aloit-
taa esimerkiksi sanoilla, kuinka, millainen tai miten. Talloin saadaan asiakas pohtimaan vas-
tausta ja annetaan hanelle mahdollisuus kertoa henkilokohtainen nakemys asiasta. Suljetulla
kysymyksella tarkoitetaan kysymysta, jonka vastaus yleensa on kylla tai ei. Suljettuja kysy-
myksia kannattaa pyrkia valttamaan tarvekartoituksessa, mutta niiden avulla voidaan esimer-
kiksi tarkentaa asiakkaan vastausta. Vaihtoehtokysymyksilla rajoitetaan asiakkaan vastaus-
mahdollisuutta, muttei kuitenkaan yhta paljon kuin suljetuilla kysymyksilla. Vaihtoehtokysy-
myksia voidaan kayttaa, jos asiakkaan on hankala loytaa vastausta avoimeen kysymykseen.
Vaihtoehtokysymykseen ei kannata antaa kahta vaihtoehtoa enempaa. Esimerkkikysymys voisi
olla esimerkiksi ”Onko ihonne tuntunut viime aikoina normaalilta vai tavallista kuivem-
malta?”. Tarvekartoitus kannattaa aina aloittaa avoimilla kysymyksilla ja tarvittaessa tarken-

taa vastauksia joko suljetuilla tai vaihtoehtokysymyksilla. (Leicher 2005, 41-44.)

Tarvekartoituksen kuten koko myyntiprosessin tarkoitus on pysya positiivisena kokemuksena
kummallekin osapuolelle. Myyjan vastuulla on vieda keskustelua eteenpain ja saada asiakas
osallistumaan. Myos sanavalintoja kannattaa miettia ja valttaa negatiivisia ja kielteisia sanoja
kuten ei mikaan, ongelma ja huono. (Leicher 2005, 47.) Tarvekartoituksen opetteleminen
vaatii harjoittelua ja kokemuksen kautta oppii esittamaan oikeat kysymykset oikeissa tilan-
teissa oikealla tavalla. Myyjan on uskallettava heittaytya pois omalta mukavuusalueeltaan ja
lahestya asiakasta rohkeasti kysymyksia esittamalla. Loppupeleissa hyvin tehdylla tarvekartoi-
tuksella saadaan vastattua asiakkaan tarpeisiin ja siita hyotyvat asiakkaan lisaksi myos myyja

ja yritys. (Pekkarinen E. ym. 113.)
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4.2.3 Lisamyynti

Lisamyynnin avulla asiakkaalle voidaan tarjota tuotteita, joita han ei ollut varsinaisesti tullut
hakemaan. Hyva myyja osaa tarvekartoituksessa tehda huomioita asiakkaan erilaisista tar-
peista ja sen pohjalta tarjoa mahdollisesti useampaa tuotetta, joiden avulla asiakas saa rat-
kaisun tarpeisiinsa. Lisamyynti tuo yritykselle lisaa rahaa ja antaa asiakkaalle entista parem-
man asiakaskokemuksen, joka puolestaan taas auttaa asiakassuhteen lujittumiseen. (Jokinen
ym. 2000, 246.) Jotta myyja pystyy tekemaan lisamyyntia, tulee hanen tuntea myytavat tuot-
teet. Kun myyja tuntee tuotteensa hyvin, osaa han muodostaa tuotepareja seka tietaa miten
ja mitka tuotteet toimivat parhaiden yhdessa ja pystyy tarjoamaan asiakkaalle parhaimmat
ratkaisukokonaisuudet. Asiakasta kuuntelemalla ja tuotetuntemuksella saadaan aikaan lisa-
myyntia ja sen kautta yritykselle taloudellista etua. Kun tarvekartoitus on tehty hyvin ja
myyja on tehnyt huomioita asiakkaan erilaisista tarpeista, voi han helposti palata naihin asioi-
hin myos myyntikeskustelun myohemmassa vaiheessa luontevasti. Asiakas huomaa, etta myyja
on kuunnellut hanta, eika koe tilannetta epamukavana tai myyntia tuputtavana. (Ojanen
2010, 97-98.)

Lisamyynnin avulla asiakkaalle voidaan tarjota koko kokonaisuus. Jos tarvekartoituksessa sel-
viaa, etta asiakkaalla on todella kuiva iho ja han tarvitsee uutta kosteusvoidetta, pystyy
myyja luontevasti jatkamaan keskustelua kysymalla esimerkiksi, millaisilla tuotteilla asiakas
pesee kasvonsa ja tarjoamaan hellavaraisia puhdistustuotteita, jotka eivat kuivata kasvojen
ihoa entisestaan. Kun asiakas hankkii kerralla kaikki tarvitsemansa tuotteet saastyvat hanelta
aikaa ja uudelleen tulemisen vaiva. (Jokinen ym. 2000, 246.) Hyvin tehty lisamyynti parantaa
asiakkaan palvelukokemusta. Kun asiakas esimerkiksi tulee ostamaan uutta puhdistustuotetta,
kannattaa hyvan myyjan aina kysya tarvitseeko asiakas lisaksi kasvovetta, koska nailla kah-
della tuotteella saadaan aikaan paras mahdollinen lopputulos. Vaikka lisamyynti ei olisi aina
suurta, on se palvelua joka jaa asiakkaan mieleen. Sen avulla voidaan myos erottua kilpaili-
joista. (Ojanen 2010, 97-98.)

Lisamyyntia voi tehda jo myytyjen tuotteiden jatkoksi tai sitten taysin uusilla tuotteilla.
Myyja voi jo ennalta opetella tuotepareja, jotta voi automaattisesti tarjota tietylle tuotteelle
toista tuotetta, jotka tukevat toisiaan. Taysin uusia tuotteita myyja voi tarjota tarvekartoi-
tuksessa ilmenneiden seikkojen ja asiakkaan tarpeiden perusteella. Hyvin tehty tarvekartoi-
tus, jonka pohjalta saadaan tehtya lisamyyntia mahdollistaa asiakkaiden paremman ja koko-
naisvaltaisemman palvelun, seka asiakkaan kaikkiin tarpeisiin vastaamisen. Jos tarvekartoi-
tuksessa ei ole selvinnyt asiakkaan tarpeita, voi myyja esimerkiksi kysya asiakkaalta onko han
kuullut jo uudesta tuotteesta tai mainita meneillaan olevasta kampanjasta ja nain herattaa
asiakkaan mielenkiinnon. Asiakkaasta tulee yritykselle aina kannattavampi, kun hanelle saa-
daan myytya useampia tuotteita. Lisamyynti myos vahvistaa asiakassuhdetta ja asiakkaan kyn-

nys hankkia tuotteet jostain muualta on korkeampi. (Kortelainen & Kyro 2015, 79-80.)



31

4.2.4 Kaupan paattaminen ja asiakassuhteen hoitaminen

Myyntitilanne ei ole ohi tarvekartoituksen, tuote-esittelyn ja lisamyyniin jalkeen, vaan tilanne
on vietava loppuun saakka ja asiakkaalta on saatava ostopaatos. Paatoksenteko voi olla asiak-
kaalle vaikeaa, erityisesti jos kyseessa on arvokkaampi tuote. Kaupan paattamisvaiheessa
myyjan kannattaa kysya asiakkaalta selkeita kysymyksia, joihin asiakas voi helposti vastata
yhdella tai kahdella sanalla. Paattamisvaiheessa myyja voi kayttaa hiljaisuutta hyvakseen
esittamalla asiakkaalle kysymyksen ostopaatoksesta ja olemalla sen jalkeen itse hiljaa. Hiljai-
suus luo asiakkaalle tarpeen puhua ja nopeuttaa paatoksentekoprosessia. Kaupan paattamis-
vaiheessa myyjan ei tulisi puhua liikaa, silla asiakas ei tee ostopaatosta, jos hanelle tulee
tunne, etta myyja koittaa ylipuhua hanet ostamaan. Myyjan tehtava on johdatella ja kannus-
taa asiakasta ostopaatokseen, mutta asiakas lopulta itse paattaa omista hankinnoistaan. (Pek-
karinen E. ym. 1997, 152-153.) Myyjan on myos osattava tulkita, milloin asiakas on tehnyt lo-
pullisen ostopaatoksensa, jolloin myyntia ei enaa kannata jatkaa, vaan asiakas ohjataan kas-
salle. Esimerkiksi asiakkaan kysyessa tuotteen tai tuotteiden hintaa, voi myyja paatella, etta
asiakas on tekemassa paatosta ostosta. Sanattomia viestintoja voivat olla asiakkaan eleet,

esimerkiksi lompakon esiin kaivaminen. (Futrell 2009.)

Jotta asiakas poistuu liikkeesta tyytyvaisena, tulee koko myyntiprosessi hoitaa asiakasta aloi-
tellen aina alusta loppuun. Palvelu ei saa loppua, kun asiakas on tehnyt ostopaatoksen. Jotta
asiakassuhde jatkuu ja asiakas saadaan palaamaan liikkeeseen, on asiakkaalle jaatava positii-
vinen kuva koko kaynnista. Kun palvelutilanne paattyy miellyttavasti jaa asiakkaalle tunne,
etta han on tervetullut lilkkkeeseen uudelleen. Pitamalla palvelu henkilokohtaisena ja asiakas-
lahtoisena tuntee asiakas olevansa tarkea. Naita tunteita myyja voi vahvistaa esimerkiksi ke-
humalla asiakkaan ostopaatosta. Kun myyja pysyy hyvantuulisena ja hymyilevana aina asiak-
kaan hyvastelyyn saakka, poistuu asiakas hyvalla mielella liikkeesta. Asiakasta kannattaa aina
kiittaa kaynnista ja toivottaa tervetulleeksi uudelleen. Asiakaskohtaisesti myyja voi myos ti-
lanteen mukaan sanoa asiakkaalle esimerkiksi "kerro sitten ensikerralla mita pidit tuotteesta”
tai “tule nayttamaan, kun tuloksia taman voiteen avulla alkaa syntya”. Talloin palvelutilan-
teesta tulee entista henkilokohtaisempi ja samalla toivotetaan asiakas tervetulleeksi uudel-
leen. (Jokinen ym. 2000, 248.)

Aina asiakas ei osta ja kauppoja ei saada syntymaan. Myos talloin asiakkaan hyva palvelu on
erittain tarkeaa. Usein asiakas kertoo syyn, miksi ei osta tuotetta ja sita voi myos tiedustella
asiakkaalta hienovaraisesti. Keskustelusta asiakkaan kanssa voi herata ideoita omaan myyntiin
ja asiakkaan kommentteja kannattaakin aina ottaa tuotteen, palvelun tai tyon kehittamisen
kannalta. Jos asiakas jaa eparoimaan jonkin tuotteen kohdalla, mutta lopulta paattaa olla ot-
tamatta sita, kannattaa myyjan antaa asiakkaalle esimerkiksi tuotteesta nayte asiakkaalle,

jolloin asiakas paasee kokeilemaan tuotetta ennen varsinaisen ostopaatoksen tekemista. (Jo-
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kinen ym. 2000, 247.) Tuotenaytteet auttavat myos lisamyynnissa ja niiden perusteella asia-
kas voi tulla ostamaan tuotteen, jota ei alun perin ollut lainkaan ajatellut ostavansa. Vaikka
asiakas ei ostaisikaan tuotteita, tulee hanet palvella hyvin loppuun saakka ja toivottaa terve-
tulleeksi uudelleen. Kun asiakkaalle jaa positiivinen kokemus palvelusta, tulee han asioimaan

lilkkkeeseen todennakoisemmin uudelleen. (Pekkarinen E ym. 1997, 150-151.)

Myyntiprosessiin kuuluu myos asiakassuhteen hoitaminen. Kun asiakassuhteita hoidetaan hy-
vin, nakyy se entista sitoutuneimpina ja tyytyvaisempina asiakkaita. Asiakkaiden tyytyvai-
syytta voidaan varmistaa kysymalla asiakkaan mielipidetta palvelusta ja viestimalla hanelle
yrityksen mahdollisista tapahtumista ja kampanjoista seka uusista tuotteista. (Pekkarinen U.
ym. 2006, 91.) Asiakassuhteen hoitamiseen kuuluu palautusten ja reklamaatioiden asiallinen
kasittely, asiakkaan tietojen dokumentointi ja mahdollisesti myos niiden hyodyntaminen. Asi-
akkaan tiedot tulee aina tarkistaa, ennen asiakaskohtaamista, jotta voidaan jatkaa siita mihin
viimeksi on jaaty. Asiakastietojen avulla asiakasta voidaan myos muistaa esimerkiksi hanen
syntymapaivanaan onnitteluviestin avulla. (Leppanen 2007, 98-99.) Kauneushoitoloissa vierai-
levilla asiakkailla on harvoin kiire ja monesti he tulevat hoitoihin rentoutumaan ja saattavat
hoidon aikana kertoa paljonkin omasta elamastaan. Asiakastietoihin voi laittaa mainintoja esi-
merkiksi asiakkaan tulevasta ulkomaanmatkasta tai uudesta lemmikkielaimesta, jolloin seu-
raavalla asiakaskohtaamisella voidaan kysya, miten lomamatka sujui tai mita uudelle lemmi-
kille kuuluu. Kun asiakaspalvelija muistaa henkilokohtaisia asioita asiakkaasta, tekee se pal-

velusta aina henkilokohtaisempaa ja saa asiakkaan olon huomioiduksi.

My0s asiakkaan hankkimat tuoteostot kannattaa kirjata asiakastietoihin, jolloin seuraavalla
kohtaamisella voidaan kysya mita mielta asiakas on tuotteista ollut. Asiakkaan vastauksen pe-
rusteella voidaan tarjota lisaa, jo aiemmin hankittuja tuotteita tukevia tuotteita ja sen avulla
tehda lisamyyntia. Jos asiakas ei jostain syysta ole ollut tyytyvainen tuotteisiin, voidaan syita
selvittaa ja korjata. Mikali asiakas ei ole ymmartanyt tuotteen kayttotarkoituksen vaarin ja on
taman takia tyytymaton tuotteeseen, voidaan se kokemuksia ja mielipiteita kyselemalla kor-
jata helposti ja asiakas saadaan tyytyvaiseksi. Mikali asiakas reklamoi ostamaan tuotteesta,
tulee reklamaatio hoitaa aina mahdollisimman nopeasti ja ammattimaisesti. Reklamaatiokin
voidaan hyvalla asiakaspalvelulla ja asiakkaan huomioimisella kaantaa positiiviseksi. Mikali
pettyneen tai harmistuneen asiakkaan saa palveltua tyytyvaiseksi, tulee han hyvin todenna-
koisesti asioimaan liikkeessa uudestaan. Reklamoivia asiakkaita kannattaa kuunnella tarkkaan,
silla siita voi saada hyvia vinkkeja yrityksen kehittamiseen. Mikali reklamaatioita ei hoideta

huolella, voi se johtaa asiakassuhteen paattymiseen. (Kortelainen & Kyro 2015, 83.)

Jotta yritys voi varmistua asiakkaiden tyytyvaisyydesta, voi se tehda asiakastyytyvaisyystutki-

muksen. Tutkimuksen avulla voidaan selvittaa epakohtia ja asioita, jotka kaipaavat kehitysta.
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Yrityksen esimiehen ja tyontekijoiden voi olla vaikeaa havaita myynnissa ja palvelussa tapah-
tuvia epakohtia, joten suoraan asiakkailta saatu palaute on tarkeaa ja yrityksen kannattaa eh-
dottomasti hyodyntaa sita. (Kortelainen & Kyro 2015, 82-83.) Myyjien on hyva pitaa mieles-
saan, etta myynti on asiakaspalvelua alusta loppuun saakka, eika asiakassuhteen hoitamista
kannata laiminlyoda. Kun asiakassuhdetta hoidetaan, varmistutaan ettei asiakkaan tyytyvai-
syytta ja sen avulla voidaan varmistaa, etta asiakas myos palaa asioimaan yritykseen uudel-
leen. Asiakkaat ja asiakassuhteet ovat yritykselle elintarkeita, silla niiden avulla yritys pysyy
kannattavana. (Ojanen 2010, 100-101.)

4.3 Huippumyyjan ominaisuudet

Myyjia on erilaisia eika kaikkia voida asettaa yhteen muottiin. Kaikilla on omia tapoja tehda
myyntia ja kulkea myyntiprosessin lapi. Hyvilla myyjilla on kuitenkin myos paljon yhteisia piir-
teita. He osaavat luoda siteen itsensa ja asiakkaan valille, jolloin asiakas luottaa myyjaan ja
haluaa tehda kauppaa hanen kanssaan. Huippumyyjat ovatkin hyvia ihmistuntijoita. He osaa-
vat lukea asiakkaan puhetta myos rivien valista seka tulkita asiakkaan elekielta ja sanatonta
viestintaa. Jotta myyntityossa voi menestya, taytyy olla aitoa kiinnostusta asiakasta ja hanen
tarpeitaan kohtaan. Myynti tulee aina lahtea asiakkaan tarpeista ja kulkea asiakkaan etu
edella. Myyjan tavoitteena on ensisijaisesti loytaa ratkaisut asiakkaan tarpeisiin. Myyjat ovat
asiakaspalvelijoita ja huippumyyjat ovat yrityksille todella arvokkaita tyontekijoita. (Kortei-
lainen & Kyro 2015, 26.) Erityisesti kauneushoitoloissa, joissa suurin osa tuloista tulee teh-
dyista hoidoista, jotka vievat aina tietyn ajan, hyva myyja pystyy vauhdittamaan kassavirtaa

myyntityon avulla.

Myynti on asiakaspalvelua ja se vahvistuu kokemuksen myota. Myyntity0 vaatii harjoittelua,
mutta se on taito, joka on opittavissa. Myyjan on uskottava itseensa seka myytaviin tuottei-
siin. Jos myyja ei seiso myytavien tuotteiden takana, eika itse usko niihin, muuttuu myyntiti-
lanne ja myyntikeskustelu asiakkaan kanssa epaluontevaksi ja vakinaiseksi. Kun myyja tuntee
myytavat tuotteet ja uskoo niihin itse, valittyy hanen tietotaito myos asiakkaalle ja nain saa-
daan asiakkaan mielenkiinto tuotteita kohtaan heraamaan. Monella ihmisella voivat myyntityo
ja asiakaspalvelu sujua lahes luonnostaan, mutta jotta voisi olla huippumyyja, taytyy tuoda
myos omaa panostaan ja tutustua huolellisesti myytaviin tuotteisiin. Tuotteensa tuntevaan
myyjan antamiin tietoihin asiakkaan on helppo luottaa. Palvelualan yrityksissa asiakkaat pita-
vat itsestaanselvyytena, etta he saavat hyvaa palvelua. Myyntityon avulla voidaan palveluun
tuoda lisaelementti, jolloin asiakas kokee saaneensa erityisen hyvaa palvelua ja muistaa sen
viela myohemminkin. Hyvan myyjan tavoitteena on, etta asiakkaan tarpeisiin l0ydetaan rat-

kaisu ja asiakas poistuu liikkeesta tyytyvaisena. (Jokinen ym. 2000, 235-236.)

Huippumyyjan tarkeimpia ominaisuuksia on oikeanlainen asenne myyntityota kohtaan. Asen-

teen on oltava vilpiton ja aitoa halua auttaa asiakasta. Oikeanlaiseen myyntityon asenteeseen
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kuuluu myos halu tehda tulosta ja suoriutua hyvin omasta tyosta. Jos myyja ei arvosta itseaan
tai tyotaan ja kokee tyonsa epamiellyttavana, on tulosta haastavaa saada aikaan. Asiakkaat
arvostavat hyvaa palvelua ja siirtyvat asioimaan muualle, jos sen laatu ei miellyta heita. Jos
myyjan asenne tyota kohtaan ei ole oikea, eika han tee sita innolla, valittyy se asiakkaalle sa-
nattomien viestien kautta. Sama toimii myos toisinpain, kun myyja on itse innostunut ja sei-
soo tyonsa takana, valittyy se asiakkaalle. Myyjan oma asenne siis valittyy asiakkaalle ja vai-
kuttaa asiakkaan tuntemuksiin. Hyva myyja tuntee omat vahvuudet seka heikkoutensa ja pyr-
kii kehittamaan niita. Kun myyjalla on asenne kohdallaan, pystyy han kehittamaan itseaan

myyjana ja kaantamaan myos heikkoudet vahvuuksiksi. (Jokinen ym. 2000, 236-237.)

Hyva myyja osaa myos kohdata ja kasitella haastavia asiakkaita ja vastoinkaymisia. Ammatti-
mainen ja hyva myyja kasittelee asiat, keskustelee asiakkaan kanssa, pyytaa palautetta ja
pyrkii oppimaan tilanteista. Hyva myyja myos hyvaksyy, etta aina ei kauppoja synny. Han ym-
martaa, etta asiakas voi jattaa ostamatta taloudellista syista tai han ei vaan kyseisella het-
kella tarvitse uusia tuotteita. Hyva myyja ei ota naita tilanteita henkilokohtaisesti, eika ala
pelata torjumista, vaan hyvaksyy sen, etta myos nama tilanteet kuuluvat myyntiyon arkeen.
Monesti asiakkaan torjuminen koetaan henkilokohtaisena epaonnistumisena, vaikka asiakkaan
nakokulmasta se harvoin kohdistuu myyjaan itseensa. (Kortelainen & Kyro 2015, 26.) Haasta-
vien asiakkaiden kanssa hyva myyja osaa sailyttaa oman ajattelutapansa positiivisena, eika
anna asiakkaan provosoinnin vaikuttaa. Kun oman mielen saa pidettya positiivisena, ei haas-
tava asiakas lannista tai aiheuta pahaa mielta ja tilanteen pystyy hoitamaan ammattimaisesti.
Omat ajatukset ja mielentila maarittavat kayttaytymisen. Myyjien ammattitaito voi nykypai-
vana joutua koetukselle, silla asiakkaat ovat entista tietoisempia ja kriittisimpia. Hyva myyja

ottaa tallaiset asiakkaat haasteina ja itsensa kehittamisen kautta. (Leicher 2005, 98-99.)

Huippumyyjat ovat usein yrittajahenkisia ja osaavat pitaa myynnin asiakaslahtoisena seka aja-
tella myos myynnin tuomaa taloudellista hyotya. Hyvaksi myyjaksi kehittyminen vaatii karsi-
vallisyytta ja paljon harjoittelua. Myyntityon seuraaminen ja tavoitteiden asettaminen autta-
vat kehittymista. Tavoitteet on hyva kirjata itselleen ylos, jotta ne pysyvat paremmin ja mie-
lessa ja niiden toteutumista on helpompi seurata. Myos motivaatio kasvaa, kun tavoitteet saa-
vutetaan. (Pekkarinen U. ym. 2006, 98-99.) Kokemuksen myota myyja oppii tunnistamaan asi-
akkaiden erilaisia ostokayttaytymismalleja. Asiakasta lukemalla han oppii tietamaan, mitka
asiat herattavat asiakkaiden mielenkiintoa ja millaisia ratkaisuja asiakkaan kanssa kannattaa
kayttaa. Myyja ei kuitenkaan ikina voi ennalta tietaa asiakkaan ostopaatosta, eika paatella
asiakkaan ostamisen potentiaalia esimerkiksi hanen ulkonaon perusteella. Jokaisen asiakkaan
kanssa tulisi siis kayda koko ostoprosessi innokkaasti lapi, eika jattaa esimerkiksi lisamyyntia
tekematta, mikali asiakkaan ulkoinen habitus vaikuttaa silta, ettei han ole varakas. Myoskaan
ei varakkaalta nayttavan asiakkaan kohdalla pida olettaa, etta han ostaa kerralla useamman
tuotteen. (Ojanen 2010, 30-31.)
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Kuuntelemisen kyky on yksi huippumyyjan tarkeimpia ominaisuuksia. Kuuntelemalla asiakasta
myyja pystyy selvittamaan asiakkaan tarpeet ja asiakkaalle tulee tunne, etta han on tullut
kuulluksi. Tama vahvistaa luottamusta myyjan ja asiakkaan valilla. Asiakkaan tarpeet voi
saada selville ainoastaan kuuntelemalla hanta. Myynnissa tarkoitus on selvittaa asiakkaan tar-
peet ja ongelmat, joten myos ongelmanratkaisukyky on hyvan myyjan ominaisuus. Kun myy-
jalla on hyva ongelmanratkaisukyky, pystyy han nakemaan ratkaisuja, joita asiakas ei itse
pysty nakemaan. Ongelmanratkaisu on aina tilannekohtaista, joten hyvalta myyjalta vaadi-
taan myos tilannetajua. Ongelmien ratkaisussa myyjan on tuotava oma nakokulmansa asiaan
esille ja pystyttava perustelemaan se, jotta myos asiakas vakuuttuu. (Kortelainen & Kyro
2015, 98-99.)

5 Koulutuskansion toteuttaminen

Opinnaytetyon teoreettisen viitekehyksen valmistuttua, aloitettiin itse koulutuskansion tyos-
taminen. Teoreettisen viitekehys tehtiin ensin valmiiksi, jotta voitiin hyodyntaa siina opittuja
ja huomioituja asioita koulutuskansion kokoamisessa. Artemis City Spasta oli saatu hyvin ma-
teriaalia, joita voitiin hyodyntaa koulutuskansiossa. Sen lisaksi hyodynnettiin pH Cosmetics
sarjan saksankielisia verkkosivuja. Kaikki irralliset lahteet olivat hieman keskeneraisia tai va-
jaita, joten suurin haaste oli koota ne kaikki yhteen, yhdeksi jarkevaksi kokonaisuudeksi. Ta-
voitteena oli tehda koulutuskansiosta yritysta mahdollisimman hyvin palveleva seka visuaali-

sesti miellyttava ja tekstista selkea ja helppolukuinen.

Koulutuskansion kokoaminen alkoi paattamalla, missa muodossa se toteutettaisiin. Koulutus-
kansio tehtiin Power Point esityksena, mutta perinteisesta poiketen sivusuunta kaannettiin
pystysuoraan, jolloin kuvien ja tekstin asettelu pysyi miellyttavamman nakoisena. Power
Point muotoon paadyttiin, jotta tulevaisuudessa yritys voi mahdollisesti hyodyntaa tyota eri-
naisissa aiheeseen liittyvissa tilaisuuksissa, kuten tuotekoulutuksissa. Power Point tiedosto on
myos helposti muokattavissa, mikali siihen halutaan tehda muutoksia tai lisayksia esimerkiksi,
jos sarjaan otetaan uusia tuotteita. Tyo tallennettiin myos PDF tiedostomuotoon, jonka yritys

voi mieltymyksensa mukaan antaa jalleenmyyjille joko sahkoisena tai tulostettuna versiona.

Visuaalisen ilme haluttiin pitaa raikkaana ja seesteisena, yrityksen ja tuotesarjan mukaisena
ja ideaa koulutuskansion ulkoasuun saatiin Artemis City Span verkkosivuilta. Tavoite oli pitaa
koulutuskansion ilme kevyena, jolloin sen lukeminen ei kavisi raskaaksi. Sivuille jatettiin myos
tyhjaa tilaa, jotta koulutuskansiota kayttavat voivat myos tehda siihen omia muistiinpanoja.
Kaytettavissa olevien materiaalien teksteihin ei tehty merkittavia muutoksia. Teksteista yh-
disteltiin hieman uudella tavalla ja joitakin korjauksia kirjoitusasuun ja sanamuotoihin teh-

tiin. Tekstia ei lahdetty tekemaan kokonaan uudelleen, silla siihen oli jo osattu poimia oleelli-
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sia, tarkeita asioita aiheesta. Materiaaleissa oleva teksti on jo kertaalleen kirjoitettu alan am-
mattilaisten toimesta palvelemaan yritysta, joten tastakaan syysta ei ollut syyta alkaa tehda
siihen radikaaleja muutoksia. Tarkeimpana tehtavana oli nimenomaan materiaalin kokoami-

nen yhdeksi eheaksi kokonaisuudeksi.

Koulutuskansion valmistuttua tapasin Artemis City Spassa Raija Griesslerin ja kavimme lapi
koulutuskansion. Raija Griessler antoi positiivista palautetta koulutuskansiosta. Hanen mieles-
taan koulutuskansion ilme oli miellyttava ja raikas. On myos hyva, etta jo olemassa ollut irto-
nainen materiaali on saatu yhdeksi kokonaisuudeksi. Koska hoitolassa on jatkuvasti kaksi tai
kolme tyoharjoittelijaa, joiden perehdyttamiseen on aina rajallinen aika, helpottaa koulutus-
kansio tuotteisiin tutustumista. Koulutuskansio toimii myos tukena hoitoja tehtaessa, jolloin
siita voi tarkistaa tuotteiden tietoja. Koulutuskansio aiotaan kayda painattamassa ammattilai-
silla, jotta se kestaa paremmin ja pysyy siistina. Yksi Artemis City Span hierojista, jolle sarjan
tuotteet eivat ole niin tuttuja, antoi palautetta, etta koulutuskansion olemassaolo helpottaa
tilanteita, joissa asiakas tulee liikkeeseen kysymaan tai ostamaan tuotteista. Koulutuskansi-

osta voi aina tarkistaa tuotteiden tietoja ja ominaisuuksia.
6  Pohdinta

Opinnaytetyo toteutettiin kahdessa osassa. Ensimmaisessa vaiheessa toteutettiin teoreettinen
viitekehys keraamalla lahdemateriaalia ja tutustumalla alan eri kirjoihin ja internet lahtei-
siin. Kun lahdemateriaali oli sisaistetty, koottiin teoreettinen viitekehys lisaamalla omaan ko-
koemukseen pohjautuvia huomioita. Aiheita kasiteltiin pienen yrityksen ja yhteistyoyrityksen
Artemis City Span nakokulmasta. Toisessa vaiheessa koottiin koulutuskansio, pyrkien teke-
maan siita yhteistyoyrityksen tarpeita palveleva. Opinnaytetyon toteuttaminen oli selkeaa ja

sen tekeminen eteni loogisesti ja johdonmukaisesti.

Opinnaytetyota tehdessa pohdittiin jatkuvasti sen kannattavuutta yhteistyoyrityksen ja am-
matillisen kehittymisen kannalta. Yhteistyoyrityksen kaytannon tyo helpottuu erityisesti tyo-
harjoittelijoiden kohdalla koulutuskansion avulla ja pH Cosmetics sarjan koulutuksissa jalleen-
myyjille voidaan tarjota yksi ehea materiaali. Moni kosmetologi ei tunne olevansa myyja ja
myyntityolle ei anneta suurta painoarvoa tyonteossa. Liikety0dssa tuotemyynnin avulla voidaan
kuitenkin lisata kassavirtaa niin pienilla teoilla, etta mielestani yritysten tulisi kiinnittaa sii-
hen enemman huomiota ja tarjota tyontekijoille koulutusta myyntityohon. Kun tama otettai-
siin huomioon yrityksen strategiassa ja toteutettaisiin jo perehdyttamisvaiheessa, saataisiin
siita tehtya rutiini siina missa muutkin tyovaiheet ovat. Tuotemyynti lisaa kassavirran lisaksi
asiakkaiden tyytyvaisyytta. Kun asiakkaille myydaan heidan tarpeita palvelevat tuotteet myos
kotona kaytettavaksi, saavat he yhden palvelun enemman samasta paikasta ja todennakoi-

semmin palaavat asioimaan yritykseen uudestaan.
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Kauneudenhoitoalalla on paljon tekijoita ja uusia valmistuu jatkuvasti. Yrityksilla yleensa on
myos saannollisesti tyoharjoittelijoita, jotka ovat potentiaalisia tulevia tyontekijoita. Hyvalla
perehdyttamisella voidaan lisata tyontekijoiden tyytyvaisyytta ja sitoutumista yritykseen. Kun
myo0s tyoharjoittelijat perehdytetaan asianmukaisesti yritykseen, madaltuu heidan kynnys ha-
kea sielta toita valmistumisen jalkeen. Kun tyontekijat viihtyvat toissa ja tietavat omat vas-
tuut ja vapaudet, voivat he suositella yritysta kauneudenhoitoalan kollegoilleen, jolloin yri-
tyksen maine alan ammattilaisten keskuudessa pysyy korkealla. Kauneudenhoitoalalla on myos
kova kilpailu asiakkaista, jolloin tasalaatuisella, hyvalla ja kokonaisvaltaisella palvelulla voi-
daan rakentaa pitkia asiakassuhteita. Hyva tyontekijoiden perehdyttaminen ja tuotemyynti

ovat olennaisia osia menestyvan yrityksen strategiassa.

Opinnaytetyon tekeminen heratti paljon ajatuksia, silla tyoskentelen itse myyntityossa. Sain
omaan tyohoni paljon vinkkeja ja uusia toimintamalleja ja opin paljon uutta myos omasta
tyostani. Kehityin opinnaytetyon teon aikana ammatillisesti seka myos myyjana ja sain paljon
uutta tietoa kirjallisuuden kautta, josta on varmasti paljon hyotya tulevaisuudessa. Opinnay-
tetyoni heratti keskustelua samalla alalla tyoskentelevien kavereideni keskuudessa ja uskon

heidankin miettivan tuotemyyntia uudella tavalla.

Opinnaytetyossa paasin asetettuihin tavoitteisiini. YhteistyoyritysArtemis City Spa oli tyytyvai-
nen koulutuskansioon ja aikoo hyodyntaa sita tulevaisuudessa. Koulutuskansiosta onnistuttiin
tekemaan raikkaan nakoinen, selkea ja helppolukuinen, joka vastasi niin asetettuja tavoit-
teita, kuin Artemis City Span toiveita. Opin myos itse aiheesta paljon uutta ja sain lisaa am-
matillista itsevarmuutta. Opinnaytetyon toteuttaminen oli mielenkiintoinen ja opettavainen

prosessi.
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PH-Cosmetics

pH Cosmetics

pH-Cosmetics tuottest hoitavat luonnollisesti emakselld. Laaja tuotesarja sisaltdd tuotteita kehon
puhdistukseen sekd vartalon ja kasvojen ihon hoitoon, Tuotteita on valmistettu vuodesta 2001 [3htien
ja ne ovat emaksisen kehonhoidon edellakavijoita. pH-Cosmetics tuotteet ovat ainutlaatuisia koska ne
sisaltavat:

* puhtaita eteerisia dljyja

* raaka-aineita uudistuvasta kasvikunnasta

* tuoreiden kasvien uutteita

* mineraaleja ja vitamiineja

tuotteet eivat sisalla:

+ aineita eldinkunnasta eli ovat vegaanisia

* alkoholia

+ parafiinia, vaseliinia, lanoliinia eikd raakasljy-jalosteita
* synteettisid aromiaineita tai variaineita

* parabeeneja

pH-Cosmetic on muuttanut ihonhoitoa, palaamalla alkuperdiseen, hyviksi havaittuun emaksiseen
ihonhoitoon, jossa hoitotuotteet avaavat ihohuokosia ja auttavat ylimaaraisia happoja ja kuona-
aineita poistumaan niiden kautta. lhon luonnolliset elintoiminnat elpyvat, sen oma
puhdistusmekanismi ja kyky kosteuttaa itsedadn paranevat. Iho normalisoituu ja jopa rasvaisesta,
kuivasta tai halkeilevastakin iho pehrmenee ja siitd tulee siled ja kaunis.

Tuotteissa ei kdytetd happoja. Kaikki niihin kdytetyt raaka-aineet ovat puhtaita sekd korkealaatuisia ja
siksi allergiset ja ongelmaihoiset voivat myds hoitaa niilld ihoaan. Niistd onkin saatu apua erilasiin iho-
ongelmiin kuten esim. atooppiseen ihoon, psoriaasikseen, neurodermitikseen ja akneen.
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PpH-Cosmetics

Fmdksinen kehonhoito

Emaksinen kehonhoito tarkoittaa parempaa puhtautta ja nopeampaa ihon uusiutumista.

Emaksiset hoitotuotteet avaavat ihohuokosia ja auttavat kehoon kerdantyneita kuona-aineita, happoja
ja myrkkyja poistumaan ihohuokosten kautta. Ihohuokoset puhdistuvat, talirauhasten toiminta
normalisoituu, ja iho alkaa kosteuttaa itse itsedaan. Myds kuollut ihosolukko poistuu perusteellisesti ja
iho voi hengittda seka hoitaa tehtdvaansa kehon erityselimena. Puhtaassa ihossa ihon omat
talirauhaset toimivat ja iho on silead, pehmea ja kimmaoisa.

pH arvot 7 — 10 ovat emaksia ja pH arvot 7- 1 ovat happoja.

Erndksiset kyvyt poistavat kehon ylimaaraisia happoja erittdin tehokkaasti. Emaskylvyssd, osmoosin
vaikutuksesta, kun happo ja emas kohtaavat niin ne neutraloivat toisensa, ihon pintakerroksissa ja
ihonalaiskudoksissa olevat hapaot irtoavat ja poistuvat kylpyveteen. Ylimaaraisten happojen
poistaminen auttaa kehoa yllapitamaan tervettd happo-emastasapainoa.

Paaosin modernien, happamien kehonhoitotuotteiden pH arvo on 5 — 6. Happamilla aineilla
hoidettaessa, voimakkaampi happo tyontaa heikompaa happoa sisdanpdin ihokudokseen. N&in jo
olemassa olevat hapot sekd hoitoaineiden sisdltamat hapot, kulkeutuvat ihon kautta elimistdén, ja
kehon happamuus lisddntyy entisestdan,

Kun keho on liian hapan, seuraukset nakyvat myds iholla, esim. erilaisina iho-ongelmina. Hapan iho
vai olla liian kuiva, liian rasvainen, epdpuhdas, ryppyinen, veltto jne. Siind voi olla allergioita,
sienitauteja, drsytyksia tai tulehduksia. lho menettdd myos terveen, luonnollisen varinsd ja
heleytensd. Se on usein harmaa tai kellertava ja ihohuokoset ja talirauhaset voivat olla tukkeutuneita,

Hapot vahingoittavat myds ihon kollageeni-kudosten rakennetta, jolloin iho vanhenee, veltostuu ja
rypistyy ennen aikojaan. Koska emaksiset aineet neutraloivat happoja ja auttavat niita poistumaan
ihon kautta, emaksinen ihonhoito hidastaa ihon vanhenemisprosessia. Emaksisen ihonhoidon avulla
iho voi sailyttaa nuorekkuutensa pidempaan.
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PH-Cosmetics

Happo-emastasapaino on kehon oma saatelymekanismi. Silla on keskeinen osa monissa elimiston
toiminnoissa kuten aineenvaihdunnassa. Esimerkiksi liian happamassa suolistossa ravinnosta
saatavien, elimistolle tarkeiden ravinteiden ja kivennaisaineiden imeytyminen heikkenee. Happo-
emdstasapaino huolehtii myds siitd, etta veren pH arvo pysyy vakaana 7,35 —7,45.

Aineenvaihdunnassa kivenndisaineet eli mineraalit neutraloivat hapot vaarattomiksi. Naita
neutraloituja happoja kutsutaan kuona-aineiksi. Vesi kuljettaa kuona-aineet pois kehosta, siksi vettd
on juotava riittavastd. Hiilihapollinen kivenndisvesi tai kahvi, teet ja muut nesteet, jotka sisaltavat
vettd eivit sido kuona-aineita itseensd, vaan veden on oltava puhdasta.

Saamme kehomme enemman happoja kuin niita neutraloivia mineraaleja. Mineraaleja saadaan
vihanneksista, kasviksista, hedelmista, joita tulisi sydda paivittdin noin puoli kiloa. Mielelldan
luomuviljeltyjd kasviksia, silla niiden mineraalipitoisuudet ovat suuremmat kuin keinolannoitetussa
maaperassa kasvatettujen kasvisten ja vihannesten. Suomen talvi hankaloittaa tata suositusta.
Kunnollisia, auringon kypsyttamia ja lisdaineettomia hedelmia ja kasviksia voi olla ldhes mahdoton
saada, erityisesti talvisaikaan. Mineraalit ravintolising ovat talléin hyva vaihtoehto.

lhon yhtena tehtavana on poistaa ylimaaraisia kuona-aineita kehosta. Jos keho on liilan hapan, voi
mm. syntyéa finneja ja ndppyldita jne. Keho varastoine lilkahapot ja kuona-aineet, joita se ei pysty
neutraloimaan tai poistamaan kehosta. Se aloittaa varastoinnin rasvakudoksista: lantio, reidet,
kdsivarret ja pakarat. Kun nama varastopaikat avat taynna, otetaan kayttoon lisavarastopaikat:
sidekudokset, rustot, nivelet, verisuonet. Erilaisien elintasosairauksien syntyminen on tassad vaiheessa
tavallista esim: migreeni, astma, reuma, kihti, korkea verenpaine, korkea kolesteroli. Viimeisena
varastotilana se kayttaa sisdelimid ja on sanomattakin selvas, ettei keho voi enda tassa vaiheessa
hywin.

Kun syot ravintopitoista ruokaa, juot riittavasti vettd paivittdin ja autat kehoa poistamaan kuonaa
emaksisen kehonhoidon avulla seka liikut kohtuullisesti — autat kehoasi voimaan hyvin.

Kayttamalld emaksistd kosmetiikkaa autat kehoasi poistamaan kuona-aineita ja pystyt tukemaan
elimiston normaalia happo-emdstasapainoa. Emaksisilla ihonhoitotuotteilla et myoskaan lisaa kehon
happamuutta. Hapot ja kuona-aineet poistuvat paremmin elimistdsta ja kehossa sailyy hyva happo -
emastasapaino.
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H PH-Cosmetics

Emdksinen kylpysuola

Kylpysuola on luonnontuote, joka sisdltdd merisuolaa
ja luonnon kivenndisaineita. Siita tehdaan
emaskylpyja, ja sitd voi kayttaa paivittdiseen kasvojen
ja kehon puhdistukseen. Iho kastellaan ja emaksista
kylpysuolaa hierotaan ihon pintaan, se sulaa
taydellisesti ja jattaa iholle ihanan pinnan.

K alalog Kylpysuolaa voi sekoittaa myds emaksisten
"""w ihonhoitotuotteiden joukkoon ja tehostaa niiden
[y vaikutusta.

pH 7,5
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Hpﬂ-(ﬂ‘osmeﬁcs

Emdksinen pdivdvoide

Kevyt éljy/vesi-emulsio. Voide imeytyy erittdin hyvin ja
soveltuu hyvin kaikille ihotyypeille, myds herkélle
iholle. Kaytetaan tasapainottamaan ja hoitamaan joko
lilan kuivaa, rasvaista tai epdpuhdasta ihoa. Emaksinen
paivavoide suojaa ihoa vahingollisilta
ymparistohaitoilta. Siind on myos kevyt aurinkosuoja.

Vaikuttavat aineet: emaksiset mineraaliaineet sekd
luhtalitukka-6ljy, appelsiini, mandariini, muskatelli,
salvia, malva, hamamelis, E-vitamiini, allantoin.

A —— INCI: Aqua, Caprylic/Capric Triglyceride, Ethylhexyl

T B - Stearate, Pentylene Glycol, Limnanthes Alba Seed Oil,

¥ = Cetearyl Alcoho, Polyglyceryl-3 Methylglucose

E@K&r.-ﬂ;: | Distearate, Sodium Lactate, Allantoin, Tocopherol,

Eali 2= e . T

N o Sty Hamamelis Viirginiana Leaf Extract, Malva
Sylvestris/Leaf/Stem Extract, Citrus Aurantium Dulcis
Qil, Citrus Nohilis Peel Oil, Salvia Sclarea Qil, Glycerin,

pH 7,5 Maltodextrin, Xanthan Gum, Linalool*, Limonene*

*From natural essential oils




47

Hpﬂ-(?osmeﬁcs

Emdksinen yovoide

Taytelainen vesi/oljy-emulsio kaikkien ihotyyppien
hoitoon. Kaytetdan korjaamaan kuivaa ja hoidon
tarpeessa olevaa ihoa. Voide uudistaa ihoa ja suojaa
voimakkailta rasitteita, kuten kylmyydeltd ja
kuumuudelta. Ainutlaatuisen koostumuksensa ansiosta
voiteen saanndllinen kaytto uudistaa vaurioitunutta
sarveissolukerrosta.

Vaikuttavat aineet: emaksiset mineraaliaineet seka
jojoba-6ljy, melissa, mehildisvaha, keto-orvokki,
vitamiinioljyt A ja E, porkkanaadljy, laventeli, mandariinia
ja ylang-ylang.

i

INCI: Agua, Caprylic/Capric Triglyceride, Polyglyceryl-
2 Dipolyhydroxystearate, Glycerin, Pentylene Glycol, Sim
T mondsia Chinensis Seed Oil,
Nmem Helianthus Annuus Seed Cera, Tocopheral,
Hydrogenated Castor Qil, Diisostearoyl Polyglyceryl-
3 Dimer Dilinoleate, Viola Tricolor Extract, Beta-
pH 7,5 Carotene, Melissa Officinalis Leaf
Extract, Daucus Carota Sativa Root
Extract, Lavandula Angustifolia Oil, Cananga Odorata Flo
wer Qil, Citrus Nohilis Peel Qil, Glycine Soja Oil,
Helianthus Annuus Seed Qil, Sodium Lactate, Sodium
Chloride, Linalool*, Limonene*, Geraniol*

* from natural essential ails ' | .
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H PH-Cosmetics

EFmdksinen rakentava voide

COVHETAE
2
E
i
5

Vesi/oljy-emulsio on uudistava ja ihon rakennetta korjaava
pdiva- ja yovoide. Kdytetaan erityishoitona voimakkaasti
rasittuneelle iholle rankoissa sddolosuhteissa. Ihanteellista
kayttaa ulkona tydskennellessa tai urheillessa. Soveltuu
erinomaisesi myos raskaana oleville ja aikuiselle iholle, jolloin
iho on hormonaalisten muutosten johdosta herkistynyt.

Vaikuttavat aineet: emaksiset mineraaliaineet ja tuoreiden
kasvien uutteet seka: B-glukaanin ja E-vitamiinin yhdistelma,
joka korjaa ihoa tehokkaasti ja suojaa samalla auringon UV-
sateilylta.

INCI: Aqua, Caprylic/Capric Triglyceride, Polyglyceryl-

2 Dipolyhydroxystearate, Pentylene Glycol, Squalane, Sorbitol,
Helianthus Annuus Seed Cera, Tocopherol, Hydrogenated
Vegetable Oil, Diisostearoyl Polyglyceryl-

3 Dimer Dilinoleate, Fagus Sylvatica Bud

Extract, Cymbopogon Flexuosus Herb

Oil, Cymbopogon Martini Herb Oil, Cananga Odorata Flower
Qil, Yeast Polysaccharides, Butylene Glycol, Sodium Chloride,
Sodium Citrate, Sodium Hydroxide, Citral*, Geraniol*,
Limonene*, Benzyl Salicylate*, Farnesol*, Linalool*, Benzyl
Benzoate*

* from natural essential oils | r




H PH-Cosmetics

Emdksinen puhdistusmaito

Puhdistusmaito sisaltaa emaksisia mineraaliaineita.
Soveltuu erinomaisesti kaikille ihotyypeille. Kdytetaan ihon
pintakerroksen puhdistamiseen, paivittdiseen kasvojen
puhdistukseen ja meikin poistoon. Puhdistusmaidon
vaikutus korjaa vaurioituneita sarveissoluliuskoja ja
tukkeutuneita ihohuokosia. Puhdistuksen jalkeen iho
viimeistellaan emaksiselld kasvovedella.

Vaikuttavat aineet: eméksiset mineraaliaineet seka
luhtalitukka-oljy, piparminttu, mandariinija korte.

INCI: Aqua, Caprylic/Capric Triglyceride, Glycerin,
Limnanthes Alba Seed Qil, Cetearyl Alcohol, Polyglyceryl-3
Methylglucose Distearate, Caprylyl Glycol, Mentha Arvensis
Qil, Citrus Nobilis Peel Qil, Potassium Palmitoyl Hydrolyzed
Wheat Protein, Glyceryl Stearate, Xanthan Gum, Equisetum
Arvense Extract, Sodium Stearoyl Lactylate, Kalium
Dihydrogenphosphat, Natriumhydrogenphosphat-Dihydrat,
Sodium Hydroxide, Limonene
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Tmdksinen kasvovesi

Kasvovesi sopii kaikille ihotyypeille. Se virkistaa ja hoitaa
ihoa seka on erittdin hellavarainen. Kaytetdan ihon
kirkastamiseen ja jalkipuhdistukseen. Eméaksisen
vaikutuksensa ansiosta se soveltuu niin rasvaiselle kuin
kuivallekiniholle sekd epapuhtaalle ja sekaiholle.
Erinomainen silmameikin poistossa.

Vaikuttavat aineet: emaksiset mineraaliaineet seka
hamamelis, sitruunarucho, tangeriini-6ljy, allantoin, joka
antaa luonnollista kosteutta, sorbitoli (kasveista saatava
sakkariini), josta syntyy pehmeys ja miellyttava koostumus.

Pri-Caamietics
Bosisehes

Tinvic:

INCI: Agua, Pentylene Glycol, Sorbitol, Glycerin, Allantoin,
Citrus Reticulata Peel Qil, Cymbopogon Flexuosus Herb Qil,
Hamamelis Virginiana Leaf Extract, Sodium Lactate, Maris
Sal, Sodium Bicarbonate, Sodium Carbonate, Natural
Minerals, Lactic Acid, Polysorbate 20, Limonene*, Citral*,
Geraniol*

*from natural essential oils
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ITmdksinen kasvokuorinta

Kuorinta-aine sisaltda mietoja vaikuttavia aineita ja
soveltuu paivittdiseen epdpuhtaan ja hilseilevan ihon
kuorintaan. Kaytetdan irrottamaan ylimaaraisia
sarveissoluliuskoja, parantamaan ihon omaa
puhdistusmekanismia, uudistamaan ihon rakennetta seka
korjaamaan sarveiskalvokerrosta ja lipidikaksoiskerrosta.

Vaikuttavat aineet: emaksiset mineraaliaineet ja
luhtalitukka-oljy, piparminttu, mandariini, korte ja
aprikoosinkivi-rouhe.

INCI:

Aqua, Caprylic/Capric Triglyceride, Prunus Armeniaca Seed
Powder, Glycerin, Cetearyl Alcohol, Limnanthes Alba Seed
Oil,Polyglycery|3 Stearate, Caprylyl Glycol, Hexyldecanol,
Glyceryl, Stearate,

Sodium Stearoyl Lactylate, Mentha Arvensis Herb Qil,
Potassium Palmitoyl Hydrolyzed Wheat Protein, Maris Sal,
Equisetum Arvense Extract, Citrus Nobilis Peel Oil, Natural
Minerals, Sodium Bicarbonate, Sodium

Carbonate, Xanthan Gum, Sodium

Citrate, Hexyldecyl Laurate, Limonene*

* from natural essential oils
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Fmdksinen naamio

Maamineraaleja sisaltava naamio, joka levitetaan
ohuelti kasvoille seka kaulan ja dekolteen alueelle.
Kaytetdan syvdpuhdistamaan ihoa ja parantamaan ihon
omaa kosteutuskykya sekd tasapainottamaan
talineritysta. lhosta tulee siled ja kiintea seké tasaisen
varinen. Naamio sitoo voimakkaastiitseensa kuona-
aineita. Sen hienot mineraalirakeet neutraloivat
happoja.

Vaikuttavat aineet: emaksiset mineraaliaineet sekd
kamferi, rosmariini, inkivaari, savi, allantoin, urea ja
emadksinen kylpysuola, jossa on korkea
mineraalipitoisuus.

INCI: Aqua, Loess, Ethylhexyl Stearate, Glyceryl
e Stearate Citrate, Cetearyl Alcohol, Polyglyceryl-3
Stearate, Glycerin, Urea, Sodium Stearoyl Lactylate,
Caprylyl Glycol, Allantoin, Glycine Soja Qil, Zingiber
Officinale Root Extract, Camphor, Maris Sal, Sodium
Bicarbonate, Sodium Carbonate, Natural Minerals,
Rosmarinus Officinalis Leaf Qil, Xanthan Gum, Sodium
Hydroxide, Limonene*, Linalool*

*from natural essential oil
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Emdksinen vartalovoide

Kevyt, kosteuttava ja nopeasti imeytyva voide. Sisaltaa
runsaasti gammalinoleeni-happoja ja emaksisia
mineraaliaineita, joiden ansiosta iho saa paivittdin
runsaasti kosteutta ja voi uusiutua paremmin. Kaytetaan
rasvaisen, kuivan tai halkeilevan ihon paivittdiseen
hoitoon. Hierotaan iholle suihkun tai emaksisen kylvyn
jalkeen.

Vaikuttavat aineet: eméaksiset mineraaliaineet seka
jojoba-oljy, tomaatti, malva, limetti, laventeli.

INCI: Aqua, Hexyldecanol, Caprylic/Capric Triglyceride,
Hexyldecyl Laurate, Glycerin, Simmondsia Chinensis Seed
Qil, Polyglyceryl-3 Stearate, Polyglyceryl-3 Methylglucose
Distearate, Sodium Stearoyl Lactylate, Caprylyl Glycol,
Allantoin, Potassium Palmitoyl Hydrolyzed Wheat Protein,
Citrus Aurantifolia Peel Extract, Malva Sylvestris Flower
pH 7,5 Extract, Solanum Lycopersicum Fruit Extract, Lavandula

' Angustifolia Oil, Glyceryl Stearate, Cetearyl Alcohol,
Maltodextrin, Silica, Sodium Carbomer, Geraniol*,
Limonene*, Linalool*

*from natural essential oils ’
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Emdksinen suihkugeeli

Erittdin mieto ja helldvarainen ihon puhdistaja. Miedosti
vaahtoavalla suihkugeelilld on hento tuoksu. Suihkugeelion
erittdin riittoisaa, silla pieni maara kerralla riittaa. Soveltuu
erinomaisesti jatkuvaan kayttoon. Kaytetaan herkan ja
rasittuneen ihon paivittdiseen pesuun. Soveltuu erittdin
hyvin myds pahasti artyneelle iholle seka intiimialueella
kaytettavaksi.

Vaikuttavat aineet: emaksiset mineraaliaineet seka
tuoreiden kasvien uutteet: limetti, laventeli, malva ja korte.
Ei sisalla sodium laureth sulfaattia.

INCI: Aqua, Lauryl Glucoside, Cocamidopropyl Betaine,
Disodium Cocoamphodiacetate, Coco-Glucoside, Glyceryl
Oleate, Caprylyl Glycol, Equisetum Arvense Extract, Malva
Sylvestris Flower Extract, Lavandula Angustifolia Qil, Citrus
Aurantifolia Peel Extract, Glycerin, Maltodextrin, Lactic
Acid, Linalool*, Limonene*

pH 7,5

* from natural essential oils
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Emdksinen vartalokuorinta

pH 8,0

Mieto koostumus syntyy aprikoosinkivirouheesta ja
syvapuhdistavista emaksisista mineraaliaineista. Se irrottaa
kuolleita sarveissoluliuskoja. Kaytetdan epapuhtaan ja
vahingoittuneen ihon hoitoon. Kuorinta tukee, 2-3 kertaa
viikossa kaytettyna, ihon rakenteen uudistumista. Jos iho on
erittain epapuhdas, sité voi kuoria kaksikin kertaa paivassa.
Kun kuolleet sarveissoluliuskat poistetaan, solujen
uudistuminen nopeutuu.

Vaikuttavat aineet: emaksiset mineraaliaineet ja luhtalitukka-
oljy, piparminttu, mandariini, korte ja aprikoosinkivirouhe.

INCI: Aqua, Caprylic/Capric Triglyceride, Prunus Armeniaca
Seed Powder, Glycerin, Cetearyl Alcohol, Limnanthes Alba
Seed Qil, Polyglyceryl-3 Stearate , Caprylyl Glycol,
Hexyldecanol, Glyceryl Stearate, Sodium Stearoyl| Lactylate,
Mentha Arvensis Herb Qil, Potassium Palmitoyl Hydrolyzed
Wheat Protein, Maris Sal, Equisetum Arvense Extract, Citrus
Nobilis Peel Qil, Natural Minerals, Sodium Bicarbonate,
Sodium Carbonate, Xanthan Gum, Sodium Citrate, Hexyldecyl
Laurate, Limonene*

* from natural essential oils
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Emdksinen shampoo

Mieto ja helldavarainen, paivittaiseen hiusten- ja
paanahan hoitoon soveltuva shampoo. Kaytetdan
hiusten pesuun ja poistamaan hiuspohjaan
varastoituneita happoja. Shampoossa oleva risiinioljy
huolehtii erittdin hyvin hiuksista. Emaksiset
mineraaliaineet parantavat paanahan luonnollista kykya
kosteuttaa itsedan. Pitkat hiukset on pesun jalkeen hyva
huuhdella kylmalla vedella. Ei suositella voimakkaasti
kasitellyille hiuksille.

Vaikuttavat aineet: emaksiset mineraaliaineet seka
risiinioljy, tangeriini-oljy, laventeli. Ei sisalla sodium
laureth sulfaattia.

INCI: Aqua, Disodium Cocoamphodiacetate, Lauryl

Glucoside, Cocamidopropyl Betaine, Caprylyl Glycol,

Ricinus Communis Seed Oil, Lavandula Angustifolia Oil,

Citrus Aurantium Dulcis Oil, Citrus Nobilis Peel Oil, Lactic
pH 8,2 Acid, Linalool, Limonene
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Fmdksinen kdsivoide

Korjaava, uudistava ja hoitava voide paivittaiseen kayttoon.
Soveltuu erinomaisesti myos emaksisten kasikylpyjen
jalkihoidoksi. Kaytetdan paivittdin kdsien hoidossa kdsien
pesun, desinfioinnin, astioiden pesun, siivouksen jne.
jalkeen. Kasista tulee miellyttavan tuntuiset ja huolitellut,
ilman rasvaisuutta.

—
g Vaikuttavat aineet: emaksisten mineraaliaineiden lisaksi,
Sg%__ | hoitavaa manteli-6ljya, keto-orvokkia, laventelia, ureaa ja
Eéggi f E-vitamiinia antioksidanttina ja vapaiden radikaalien
A kiinniottajana.

INCI: Aqua, Caprylic/Capric Triglyceride, Glycol Stearate SE,
Prunus Amygdalus Dulcis Oil,Cetyl Alcohol, Urea, Sorbitol,
Xanthan Gum, Viola Tricolor Extract, Tocopheryl Acetate,
Lavandula Angustifolia Oil, Glycerin, Caprylyl Glycol,

pH 7,5 Linalool, Limonene
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Emdksinen jalkavoide

Viilentaa ja avaa jalkojen tukoksia tehoaineidensa ansiosta.
Voiteen kayttd on erinomainen tuki jaloille, varsinkin
kuumina kesapaivina tai seisomatyota tekeville. Kaytetdan
hieromalla viilentdvaa voidetta jalkoihin koko pituudelta,
kuumina kesapaivina, tai pitkan seisomisajan paatteeksi.

Vaikuttavat aineet: emaksiset mineraaliaineet ja
hamamelis, raunioyrtti, kamferi, menthooli, piparminttu-
0ljy ja hevoskastanja.

INCI: Aqua, Caprylic/Capric Triglyceride, Glycerin, Glycol
Stearate SE, Caprylyl Glycol, Glyceryl Stearate, Cetyl
Palmitate, Allantoin, Hamamelis Virginiana Leaf Extract,
Symphytum Officinale Root Extract, Mentha Arvensis Herb
Qil, Aesculus Hippocastanum Seed Extract, Menthol,
Sodium Citrate, Xanthan Gum, Limonene*

* from natural essential oils
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Emdksinen selluliittigeeli

Geeli avaa ihoa helldvaraisesti ja tekee siitd hengittavén.
Ihoon varastoituneet hapot irtoavat ja mineraalit sitovat
ne itseensa. Vegetol-levat antavat geelille turvotusta
poistavan vaikutuksen ja inkivdari rauhoittaa ja
vilkastuttaa verenkiertoa. Kaytetaan hieromalla geelia
ongelmakohtiin emaksisen kylvyn jalkeen. Sitd voi myos
hieroa reisiin ennen urheilua, tai levittaa emaksisten
painehauteiden alle.

Vaikuttavat aineet: emaksisten mineraaliaineiden lisdksi
leva, inkivaari, lilja (ruscus), talvikki.

e
e
saBy

warpa s g

INCI: Aqua, Caprylic/Capric Triglyceride, Sorbitol,-Sodium
Carbomer, Caprylyl Glycol, Trilaureth-4 Phosphate,
Ruscus Aculeatus Root Extract, Fucus Vesiculosus Extract,
Glycine Soja Qil, Zingiber Officinale Root Extract, Glycerin,
Methylsalicylate

pH 7,5
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Tangeriini-inkivddri oljy

Aineenvaihduntaa kiihdyttava hieronta- ja vartalooljy. Se
imeytyy erittdin hyvin ihoon, eika jata oljyista pintaa.
Kaytetdan hoitoodljyna emaksisen kylvyn jalkeen tai
hierontadljyna. Se soveltuu erittdin hyvin emaksiseen 2-
osaiseen hierontaan, jossa kaytetaan hoitooljyn lisaksi
emaksista kylpysuolaa.

Vaikuttavat aineet: elvyttavaa ja virkistavaa tangeriini-
oljya, verenkiertoa parantavaa ja lammittavaa inkivaari-
0ljya, E-vitamiinia ja maissinjyva-oljya.

INCI: Zea Mays Oil, Ethylhexyl Stearate, Lecithin,
Tocopherol, Citrus Aurantium Dulcis Oil, Citrus Nobilis
Peel Qil, Glycine Soja Qil, Zingiber officinale Root Extract,-
Limonene




H PH-Cosmetics

Emdksinen aurinkomaito

Emaksis-mineraalinen aurinkovoide, jonka suojakerroin
15, suojaa UV A + B + C sateilya vastaan. Se on
erinomainen lapsille ja herkkaihoisille seka iholle, joka ei
ole vield tottuneet aurinkoon. Vihredn teen uutteet ja E-
vitamiini toimivat iholla antioksidanttina, ne ottavat kiinni
vapaita radikaaleja. Tuotteessa on fysikaalinen
aurinkosuoja.

Aurinkovoide tulisi levittdaa 30 min. ennen auringonottoa
ja uusia aina uinnin jalkeen.

INCI: Aqua, Cocoglycerides, Titanium Dioxide (nano),
Silica, Lauryl Glucoside, Polyglyceryl-2
Dipolyhydroxystearate, Glycerin, Sorbitol, Cetearyl
Alcohol, Caprylyl Glycol, Cetyl Palmitate, Tocopherol,
Camellia Sinensis Leaf Extract, Allantoin, Cymbopogon
Martini Herb Qil, Xanthan Gum, Sodium Hydroxide,
Geraniol*, Linalool*, Farnesol*

* from natural essential oil
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Emdksinen after-sun geeli

Emdksinen After-Sun geeli viimeistelee hoidon.
Piparmintun ansiosta geeli viilentda ihoa auringonoton
jalkeen, se imeytyy nopeasti, eikd jata rasvaista pintaa.

Muita sen luonnollisia hoitavia aineita ovat vihrea tee,
panthenol ja piparminttu-o6ljy.

Eméksisen vaikutuksen ansiosta iho rauhoittuu hetija
saa kayttoonsa tarkeita vitamiineja.

INCI: Aqua, Glycerin, Sodium Citrate, Xanthan Gum,
Camellia Sinensis Leaf Extract, Sodium Hyaluronate,
Panthenol, Mentha Arvensis Herb Oil, Sodium
Levulinate, Levulinic Acid, Sodium PCA, p-Anisic Acid,
Limonene*

*from natural essential oil

pH 7,5
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Fmdksiset hoidot

Emaksinen kehanhoito auttaa kehoa poistamaan kuona-aineita, happoja ja myrkkyja ihon kautta.

Emaksiset kylvyt ovat erittdin tehokkaita kehon puhdistajia. Ne auttavat kaikenlaisissa iho-ongelmissa,
kuivan tai rasvaisen ihon hoidossa, allergioissa ja ihon paranemisprosesseissa.

Kylvyissa kaytetaan emaksista kylpysuolaa.

Kylpysuola on luonnontuote, joka sisdltd3 merisuolaa ja maamineraalgja. Se tekee veden pH:sta 8.00
- 8,5, mikd on ihanteellisin arvo kuonan irrottamiseen. Emaskylvyssd, osmoosin vaikutuksesta ihon
pintakerroksissa ja ihonalaiskudoksissa olevat hapot irtoavat ja poistuvat kylpyveteen ihohuokosten
kautta. Talirauhasten taiminta aktivoituu ja iho alkaa kosteuttaa itsedan sisaltapain. lho ei rypisty eika
kuivu niin kuin esim. vaahtokylvyn aikana tapahtuu. Emaksinen puhdistuskylpy koetaan usein hyvinkin
vapauttavaksija rentouttavaksi kokemukseksi. Se ei vaikuta ainoastaan ihoon vaan koko kehon
hyvinvointiin,

Kylpysuolaa voi kayttad sellaisenaan paivittdiseen kehon pesuun saippuan tai suihkugeelin asemasta.
lho kostutetaan ja kylpysuolaa hierotaan iholle, minka jélkeen iho huuhdellaan. Soveltuu myds
intiimialueella kaytettavaksi.

Emadksisissa hoidoissa kdytetadn paljon hauteita. Emaksisia hauteita voi kdyttad kaikenlaisten sarkyjen,
kolotusten, turvotusten, vaivojen ja ihodrsytysten lievittamiseen. Ne ovat vanha perinteinen apukeina,
joiden kayttd on valitettavasti unohtunut! Hapot vahingoittavat ihon kollageenirakennetta, jolloin iho
vanhenee ja veltostuu, Emaksiset hauteset poistavat mm. ilmansaasteista saatuja happokertymid, Niitd
kaytetddn myds rauhoittamaan erilaisia ihodrsytyksid, tai kosteuttamaan ja hoitamaan iheoa,

1 litraan lamminta vetta liotetaan 1 rkl emaksista kylpysuolaa. Puuvilla- tai pellavahaude kastellaan
liuoksessa ja kierretddn kuivaksi. Haude laitetaan halutun alueen tai keho-osan paille/ympirille.
Lammin pyyhe kiedotaan vield hauteen ymparille. Sisdelimid hoidettaessa, laitetaan aina
kuumavesipullo hauteen paille ja vasta sen paalle pyyhe.

Maksan paalle laitettu haude tehostaa kuonan poistumista. Haudehoitoja on hyva tehdd kuureina.
Kun kuonaa aletaan poistaa hauteiden avulla on muistettava juoda runsaasti hiilihapotonta vetta,
mielelldadn 1,5 — 3 litraa paivassa ja kuonaa irrottavaa yrttiteeta esim. Kehologin yrititeeta, 2 mukia
paivassa.
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Fmdksinen kasvohoito

1. Kasvot puhdistetaan emaksisella puhdistusmaidolla, johon on lisatty pH-suolaa (ei valttamaton) ja
viimeistellddan emaksiselld kasvovedella.

2. Reilu maara kuorinta-ainetta hierotaan kevyesti kasvoille ja jatetaan vaikuttamaan iholle. Paalle
asetetaan emaksinen haude, jonka annetaan vaikuttaa noin 20min (emasvesi= 1 litraan vetta 1 rkl
suolaa). Haudetta painellaan kdsin saanndllisin valiajoin (tama on asiakkaalle miellyttavampaa kun
haude jaahtyy). Paksulle ja voimakkaasti hapettuneelle iholle voi kuorinta-aineen joukkoon sekoittaa
viela hyppysellisen suolaa.

Vanutyynyt kostutetaan pH-kasvovedella tai emasvedelld ja kdytetddn naamion aikana silmahauteena.

3. Tehdaan manuaalinen ihonpuhdistus ja ihotyypin mukainen kasvohieronta. Yovoide soveltuu
hierontaan, myos yovoidetta ja rakentavaa voidetta voi sekoittaa keskendan ja hieroa silla.

4, Lopuksi levitetaan kuivatulle iholle mineraalinaamio, jonka annetaan vaikuttaa emashauteen tai
pillerinaamion (joka on kostutettu emasvedessa) alla n. 20 min. Naamio ei saa kuivua,

S. Lopuksi levitetdan hoitovoide, paivavoide soveltuu kaikille ihotyypeille.
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EFmdksiset vartalonhoidot

Mineraalihieronta — suolahieronta

pH- hieronta &ljyn joukkoon sekoitetaan pH-suoclaa ja télld seoksella tehd&an haluttu hieronta. Oljyn
woi myos ensin hieroa iholle ja sen jalkeen suolan. Seldn hieronta suola-oljylla ja eritoten selkdrangan
molempien puolien kasittely suolalla on erittdin tehokasta.

Suolahieronta elvyttad aineenvaihduntaa, auttaa kehoa poistamaan kuonaa, lievittaa lihaskipuja ja
puhdistaa ihoa, tekee ihon pinnasta samettisen pehmean. Hieronnan jélkeen on lAmmin olo.

Kasittelyn jalkeen ei oteta suihkua, vaan kostealla pyyhkeelld pyyhitdan ylimaaraiset, sulamattomat
suolat pois.

Mineraalihoito jaloille — emaksinen jalkahoito

1. Sekoita pienessa kupissa pH-kuorintavoiteen joukkoon runsaasti suclaa, jotta syntyy paksuhko
tahna ja hiero téta asiakkaan jalkoihin polviin saakka.

2. Kiedo jalkoihin emashauteet ja aseta niiden paalle muovit. Jalkojen ympdarille laitetaan vield paksu
froteepyyhe ja jalat voi vield kietoa peittoon tai vilttiin. Hauteiden annetaan vaikuttaa vahintdan n. 30
min.

3. Hauteet poistetaan ja jalat hoidetaan tavalliseen tapaan. Lopuksi niihin hierotaan emaksista
jalkavoidetta, pH-hierontadljy tai pH-kadsivoide sopii myos tahan tarkoitukseen,

Mineraalihoito kdsille — emdksinen kdsihoito

1. Sekoita pH-suolaa hierontadljyn joukkoon pienessd kupissa ja hiero tatd seosta runsaasti asiakkaan
kdsiin.

2. Kastele puuvillahanskat eméasvedessa ja laita kdsiin. Naiden paalle vedetdan vield ldmmittavat
villatumput. Ohuet kumihanskat voi myos laittaa markien kasineiden paalle ja villaiset sen jalkeen.

3. Annetaan vaikuttaan. 30 min. Hoito on hyva tehda esim. kasvohoidon yhteydessa,
|
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Emdksiset kylvyt

Emaksinen kokovartalokylpy

Amme taytetaan lampimalla 37 °- 38° C vedelld ja siihen lisataan, veden kovuudesta riippuen, 3 —4 rkl
kylpysuolaa. Kylpyveden emaspitoisuudeksi tulee pH 8.0 - 8,5, mikd on paras emasarvo irrottamaan
kuonaa. Kylvyn tulisi kestaa vahintaan 1 tunnin. Jos keho on voimakkaasti hapettunut, voi kylpea
pitempaankin, se ole mitenkaan vahingollista. Tarvittaessa voi lisata kuumaa vetta, silla vilustumista
tulee valttaa. Noin 30 min. kuluttua on hyva harjata kehoa sienelld tai harjalla ja toistaa tata kylvyn
aikana. Harjaaminen tehostaa pintaverenkiertoa seka kuona-aineiden poistumista, myds kuollut
ihosolukko irtoaa paremmin.

Hapoista ja kuona-aineista puhdistunut iho ei rypisty eika kuivu kylvyssa, se alkaa kosteuttaa itsedaan
sisaltapain. Taman huomaa selvasti iholla helmeilevista vesipisaroista. Kylvyn jalkeen ei oteta suihkua,
iho vain kuivataan kevyesti pyyhkeellda. Emaksista vartalovoidetta voi hieroa iholle tehostamaan kylvyn
vaikutusta. Puolen tunnin lepohetki kylvyn jalkeen olisi suositeltavaa. Kylpyveden emaspitoisuuden voi
mitata lakmus-liuskoilla ennen ja jalkeen kylvyn, ja veden pH-arvosta voi paatella veteen irronneiden
happojen maaran.

Emaéksinen istumakylpy

Istuma-ammeelliseen lammintd 37°- 38° C vetta liotetaan n. 2 rkl emaksistd kylpysuolaa. Kylvyn tulisi
kestaa vahintaan 40 min, tunnin kestava kylpy on aina tehokkaampi. Suositellaan kaikenlaisiin
alakehon ongelmiin kuten esim: suonikohjut, perdpukamat, paiseet, myoomat, selluliitti,
kuukautiskivut jne.

Emaksinen kasikylpy

1-2 tl kylpysuolaa liotetaan lampimaan veteen, pienessa astiassa. Kylpyaika % - 1 h. Suositellaan
kasien iho-ongelmiin, kynsi- ja nivelongelmiin, pigmenttiongelmiin ja vanhuudenldiskiin, kylmiin tai
hikoileviin kasiin. Emaksinen kasikylpy ennen manikyyria pehmentda hyvin kynsinauhat. Kylvyn jalkeen
kdsiin hierotaan emaksista kasivoidetta.
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Emaéksinen jalkakylpy

Jalkakylvyt ovat tehokkaita kehon puhdistajia, silla jalkapohjat poistavat kuona-aineita ja happoja. 2-3
emaksista jalkakylpya viikossa korvaa kokovartalokylvyn.

Kylpysuolaa annostellaan 1 rkl vati/amparilliseen vetta. Veden lampétilan tulisi olla n. 37- 39°C. Jos on
suonikohjuja veden on oltava viileampaa. Jalkakylvyn tulisi kestaa 1 tunnin. Jalkateria ja saaria on hyva
harjata toistuvasti kylvyn aikana. Suositellaan kaikenlaisiin jalkojen ongelmiin: vasyneet jalat,
verenkiertohairiot jaloissa, jalka- tai kynsisieni, turvotus, kirvely, kovettumat, liikavarpaat, syylat,
suonikohjut. Jalkakylvyt ovat erinomaisia myos diabeetikoiden jaloille. Jalkakylvyt urheilusuoritusten
jalkeen poistavat lihaksista maitohappoja ja estavat ndin lihasten kipeytymista.

Hoitoa voi tehostaa hieromalla kylvyn jalkeen jalkoihin eméaksista jalkavoidetta tai vartalovoidetta.

Emaksinen lasten kylpy

Emaksiset kylvyt soveltuvat erinomaisesti vauvojen- ja lasten kylvettamiseen. Tavalliseen vauvojen
kylpyammeeseen (20 I) liotetaan 1 rkl kylpysuolaa ja isompien lasten kylvyissa sama suositus kuin
istuma-kylvyissa. Kylpyvesi ei kirvele silmid, eika pieni "kulaus” kylpyvettd ole vahingollista.
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Muut emdksiset hoidot

Emniksiset suolasukat

Yalld elimistd poistaa eniten kuonaa, suolasukat tehostavat tata toimintoa. Puuvillasukat kastellaan
emasliuoksessa (1 litraan lammintad vetta lisdtaan 1 rkl emaksista kylpysuolaa) [Epimariksi, kierretaan
kuiviksi ja laitetaan jalkoihin, Markien sukkien paélle vedetdan vield kuivat villasukat ja sukkia pidetadn
jaloissa yon yli. Keinokuitusukat eivdt sovellu tdhan tarkoitukseen. Suositellaan jalkojen ja saarien
ongelmiin, selluliitin poistoon, vaihdevuasivaivoihin, unihdiridihin, Hyva tehda kuurina 1-2 kk,

Emaksiset suolakasineet

Sama menettelytapa kuin suolasukissa. Puuvillakasineet kastellaan emasvedessa ja kuivina kasineina
ndiden pdalld kdytetaan puuvilla- taivillakdsineet. Suolakdsineita pidetdan yon yli. Hoito tehostuu kun
kasiin hierotaan runsaasti emadksista kdsivoidetta.

Emaéksinen sauna

Vartalo kastellaan ja kostealle iholle hierotaan emaksista kylpysuolaa. Saunotaan n. 20 min. matalassa
lammassa n. 60 - 70 °C, jonka jélkeen otetaan suihku ja kuivataaniho kevyesti pyyhkeelld. Jos kehossa
on paljon kuona-aineita ja happoja, voi kasittelyn toistaa pienen lepotauon jdlkeen. Kylpysuolaa voi
sekoittaa myds hyvélaatuisen hunajan joukkoon ja taté seosta hierotaan iholle — siita tulee
sametinpehmesd ja siled.

Emaksinen viitta

Emaksinen viitta on voimakkaasti verenkiertoa elvyttava ja kuonaa poistava hoito. Siind marka
emaslakana kiedotaan vartalon ympérille. Hoito tehostuu, jos keho kuivaharjataanennen lakanan
kietomista. Hoidon teho perustuu kehon lammansaatelymekanismin hyodyntamiseen. Puuvillalakana
kastellaan kiddenlampoisessd emdsliuoksessa (S litraa vettd ja 2 rkl emaksista kylpysuolaa), ja
kierretaan kuivaksi. Lakana kiedotaan vartalon ymparille. Jalkojen sivuille voi tarvittaessa laittaa
kuumavesipullot. Lammin peitto kiedataan viela vartalon ymparille ja tassa "paketissa” hikaoillaan
tunnin ajan. Lakana tuntuu kylmdlta mutta vain hetken, silla kehon lammdonsaately alkaa heti toimia,
ja samalla kuona-aineita alkaa poistua ihon kautta. .

A
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Emaksinen kehohaude

Toimii kuten emaksinen viitta mutta tdssd lakana taiiso pyyhe kiedotaan vain vartalon keskiosan
ymparille. Se on helppo tehda itselleen.

Emaksiset painehauteet

Tehokas selluliitin poistaja. Hauteina kaytetyt painesiteet tehostavat kasittelya. 2 rkl emaksista
kylpysuolaa liotetaan 2 litraan kuumaa vettd. Kapeita painesiteita liotetaan 10 min. kuumassa
vedessd, jonka jalkeen ne kierretaan kuiviksi. Siteet kiedotaan oikeaan jalkaan myotapaivaan kiertaen
ja vasempaan jalkaan vastapaivddn kiertden nilkoista lahtien yléspdin, reisiin, takapuolen paalle, aina
wydtaroon asti. Taman jalkeen hikoillaan peiton alle n. 1 tunti. Hoito tehostuu, jos reisiin ja pakaroihin
hierotaan ennen kasittelyd emaksista selluliittigeelia. Geelin kayttoa jatketaan paivittdin.

Hyva tehdd kuurina 1-2 kertaa viikossa.

Emiaksinen kaulahaude

Kapea puuvillahaude kastellaan lampimassa emasvedessa (1 rkl kylpysuolaa 1 litraan vetta) ja
kierretdan kuivaksi. Hauteen ihoa vasten laitettavalle puolelle levitetdan ohut kerros maitorahkaa (voi
tehda myds ilman) ja haude kiedotaan kaulan ymparille, Sen paalle kiedotaan pyyhe tai villainen
haude. Hauteen annetaan vaikuttaa yén yli tai sitd pidetdan paivalla muutama tunti. Suositellaan
kurkkukipuihin, aaniongelmiin, kaheyteen, hammashoitojen jalkeen, migreeniin (eritoten jos kipu
sateilee niskasta) ja niskanvaivoihin. Hauteen avulla kaulan iho pysyy nuorekkaana.

Emaksinen pesu

1 rkl emaksistd kylpysuolaa liotetaan lampimaan veteen, lavuaarissa tai astiassa. Pesukinnas, sieni tai
harja kastellaan liuoksessa, ja silld pestdan ja hierotaan koko keho. Eméasveden annetaan kuivua iholle,
ei kuivata pyyhkeella. lholle saadaan paivan ajaksi emasvaippa, joka toimii hyvana happopuskurina, se
pitdd esim. kuumina kesdpdivind hienhajun poissa.

Kylpyjen ja hauteiden jalkeen ihoon voi hieroa, lisdaineettomia, puhtaita emaksisid pH- Cosmetics
hoitotuotteita, jotka tehostavat hoitojen vaikutusta.
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Emaksinen hieronta

pH — Cosmetics hierontadljyyn lisatdan kylpysuolaa ja talla seoksella tehdaan haluttu hieronta.
Hieronta kiihdyttaa aineenvaihduntaa ja nesteenkiertoa - ihosta tulee silea ja sametinpehmea.

Emaksinen hoyryhengitys

Hoyryhengityslaitteen avulla hengitetaan n. 2 — 3 min. emashoyrya, tai n. 5 min. perinteisella
menetelmalla kattilan paalla, pyyhe paan ylla. Aika on ndin lyhyt, silla paan alueen happoja
irrotettaessa on oltava varovainen. Vetta on myos muistettava juoda, jotta liikkeelle lahteneet hapot
poistuvat eivatka jaa aiheuttamaan paansarkya. Emasliuos tehdadan suhteessa: % tl kylpysuolaa % |
vetta.

Kasittely puhdistaa paan alueen limakalvoja ja on hyodyksi kaikenlaisissa paan, kurkun, silmien,
korvien, poskionteloiden ja hengitysteiden ongelmissa.

Emaksinen hampaiden pesu

Kosteaan hammasharjaan laitetaan vahan kylpysuolaa ja hampaat harjataan tavalliseen tapaan.
Suolan voi lisata myoés hammastahnan paalle, on hyva kayttaa mahdollisimman luonnonmukaista
hammastahnaa. Plakki ja hammaskivi ovat happoja, joita emas neutraloi tehokkaasti. Hampaat
pysyvat puhtaina koko paivan.

Emadksiset huuhtelut

Pieneen maaraan lammintd vettad liotetaan hyppysellinen kylpysuolaa. Liuoksella voi huuhdella:
kurkun

suun ja nielun

silmat

korvat

nenan ja poskiontelot, nenahuuhtelukannun avulla

Kaikki kehon aukot esim. silmat (rahman eritys) korvat (vaikun eritys) jne. ovat poistoaukkoja, joiden
kautta keho poistaa kuona-aineita. Nama aukot on hyva pitaa puhtaina.
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Vinkkejd tuotemyyntiin

*  Mieti valmiiksi tuotepareja, joiden avulla voit tehda lisamyyntid. Esimerkiksi suihkugeelin tuotepari
voi olla vartalovoide.

+  Tutustu hyvin tuotteisiin ja kokeile niita myos itse, jotta osaat kertoa ja kuvailla niita asiakkaille. Kun
itse seisot tuotteiden takana ja olet niista innostunut, saat asiakkaan mielenkiinnon heratettya.

* Keskustele hoidon aikana asiakkaan ihonhoitotottumuksista ja ihon tamanhetkisista tarpeista.

* [Esitd asiakkaalle paljon avoimia kysymyksia, joiden pohjalta voit kartoittaa hanen tarpeitaan ja
toiveitaan. Avoimeen kysymykseen asiakas ei voi vastata ainoastaan kylld tai ei.

* Kuuntele asiakasta, jotta voit tarjota hanelle juuri parhaat tuotteet ja neuvot ihon kotihoitoon.

« Ald tee ostopdstdstd asiakkaan puaclesta tai mieti asiakkaan lompakkoa, vaan tarjoa hinelle
tuotteita, joista han hydtyisi. Lopulta asiakas itse paattaa, mitka tuotteet hankkii.

* Muista, ettd voit suositella pH Cosmetics tuotteita kaikille ihotyypeille, myds herkalle ja allergiselle
iholle,

+ Anna asiakkaille tuotendytteitd kotiin kokeiltavaksi.

* Kerro asiakkaille, miten hapan elimisto ja suolisto vaikuttaa mm. ihon kuntoon ja kuinka
emaksinen ihonhoito puhdistaa ja poistaa kehon happoja.

' |
ollisuuksia ja hyétyja.

Korosta emdksisen kylpysuolan monipuolisia kayttémahd




